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yang terbaik dihari ini maka hari esok akan lebih baik. 
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Rahmawati Sari Putri 4116500222. “Pengaruh Persepsi Harga Produk, 
Brand Image, Kualitas Produk dan Iklan Terhadap Kinerja Pemasaran Produk 
Honda HR-V pada Honda Tegal Raya Kota Tegal”. 
Penelitian ini bertujuan Untuk mengetahui pengaruh persepsi harga produk, 
brand image, kualitas produk dan iklan terhadap kinerja pemasaran produk Honda 
hr-v pada Honda Tegal Raya Kota Tegal baik secara parsial maupun secara 
simultan.  
Jenis penelitian ini asosiatif dengan pendekatan kuantitatif. Pemilihan 
sampel menggunakan sampling incidental, berjumlah 100 responden. Teknik 
analisis data yang digunakan analisis korelasi rank spearman, korelasi berganda. 
Dari hasil penelitian ini menunjukkan nilai signifikan 0,000 < 0,05. Ini 
membuktikan secara simultan bahwa pengaruh persepsi harga produk, brand 
image, kualitas produk dan iklan terhadap kinerja pemasaran produk honda hr-v 
pada Honda Tegal Raya Kota Tegal.  
Hasil dari penelitian adalah (1) persepsi harga produk berpengaruh terhadap 
kinerja pemasaran dengan nilai signifikan 0,670 < 0,000, (2) brand image tidak 
berpengaruh terhadap kinerja pemasaran dengan nilai signifikan 0,595 > 0,000, (3) 
kualitas produk tidak berpengaruh terhadap kinerja pemasaran dengan nilai 
signifikan 0,614 > 0,000, (4) iklan berpengaruh terhadap kinerja pemasaran dengan 
nilai signifikan 0,742 < 0,000. (5) terdapat hubungan sangat kuat, positif dan 
signifikan terhadap variabel persepsi harga produk, brad image, kualitas produk 
dan iklan terhadap kinerja pemasaran sebesar 0,86 dengan nilai signifikan 0,000.   
Kata Kunci : persepsi harga produk, brand image, kualitas produk dan iklan 


















Rahmawati Sari Putri 4116500222. "The Effect of Perception Product 
Prices, Brand Image, Product Quality and Advertising on the Marketing 
Performance of Honda HR-V Products at Honda Tegal Raya, Tegal City".  
This study aims to determine the effect of product prices, brand image, 
product quality and advertising on the marketing performance of Honda hr-v 
products at Honda Tegal Raya, Tegal City, partially or simultaneously.   
 This type of research is associative with a quantitative approach. The 
sample selection uses incidental sampling, totaling 100 respondents. Data analysis 
technique used is Spearman rank correlation analysis, multiple correlation. From 
the results of this study indicate a significant value of 0,000 <0.05. This proves 
simultaneously that the influence of product price perception, brand image, product 
quality and advertising on the marketing performance of Honda Hr-V products at 
Honda Tegal Raya, Tegal City.  
The results of the study are (1) the perception of product prices affect 
marketing performance with a significant value of 0.670 <0,000, (2) brand image 
does not affect marketing performance with a significant value of 0.595> 0,000, (3) 
product quality does not affect marketing performance with value significant 
0,614> 0,000, (4) advertising influences marketing performance with a significant 
value of 0.742 <0,000. (5) there is a very strong, positive and significant 
relationship to the variable perception of product prices, brad image, product 
quality and advertising to marketing performance of 0.86 with a significant value 
of 0,000. 
Keywords: perception product prices, brand image, product quality and 
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A. Latar Belakang 
Perkembangan industri di era globalisasi saat ini telah mengalami 
peningkatan usaha bisnis yang begitu pesat, khususnya di bidang industri. Terlebih 
dengan adanya perdagangan bebas yang menjadikan perusahaaan dapat menjual 
barang andalannya tidak hanya di dalam negaranya sendiri. Seiring berjalannya 
waktu, industri otomotif di Indonesia pun turut mengalami perkembangan 
signifikan. Namun jika melihat gaya hidup yang sudah serba modern pada zaman 
sekarang, masyarakat agaknya lebih memilih mobil sebagai kendaraan pribadi 
mereka untuk menunjang mobilitas yang semakin tinggi. 
Honda Tegal Raya yang berada di Kota Tegal diketahui merupakan salah 
satu dealer mobil terbaik, terlebih jangkauan pemasaran yang cukup luas membuat 
merek HR-V banyak digunakan oleh  masyarakat, karena merek HR-V selalu 
berusaha memberikan inovasi terbaiknya untuk meningkatkan kepercayaan, 
keamanan dan kenyamanan dalam berkendara yang nanti akan dirasakan sendiri 
oleh para konsumennya, tidak hanya pada penginovasian produknya, HR-V  juga 
memberikan pelayanan cukup baik yaitu dengan banyaknya bengkel servis resmi 
yang dibuka di lokasi yang mudah di jangkau konsumen, dengan harapan dapat 
memberikan pelayanan yang terbaik kepada para konsumennya. 
Dunia bisnis yang tumbuh dengan pesat dengan tantangan maupun ancaman 
bagi para pelaku usaha agar dapat memenangkan persaingan dan mempertahankan 





yang digunakan untuk menarik konsumen di masa sekarang ini. Strategi pemasaran 
yang berorientasi pada konsumen membuat perusahaan harus memahami perilaku 
dan memenuhi kebutuhan pelanggan untuk mencapai kinerja pemasaran. 
Persepsi Harga Produk merupakan salah satu faktor penting dalam 
penjualan. Banyak perusahaaan bangkrut karena mematok harga yang tidak cocok 
di pasar. Harga yang ditetapkan harus sesuai dengan perekonomian konsumen, agar 
konsumen dapat membeli produk tersebut. Sedangkan bagi konsumen, harga 
merupakan bahan pertimbangan dalam mengambil keputusan pembelian. Karena 
harga suatu produk mempengaruhi persepsi konsumen mengenai produk tersebut. 
Harga produk mobil Honda HR-V di Honda Tegal Raya 
Tipe Harga 
HRV 1.5 S MT 301.450.000 
HRV 1.5 S CVT 311.650.000 
HRV 1.5 E CVT 335.650.000 
HRV 1.5 E PLUS CVT 352.750.000 
HRV 1.8 RS CVT 421.750.000 
Sumber : www.hondategalraya.com  
Di Indonesia setidaknya ada beberapa brand mobil terkenal yang telah lama 
menjadi idola masyarakat luas, banyaknya industri mobil yang ada tentunya selaras 
pula dengan peningkatkan persaingan bisnis di antara brand-brand terkenal 
tersebut. Dalam rangka memenangkan persaingan industri mobil tanah air, brand-
brand terkenel kini terus berlomba untuk memikat hati masyarakat, salah satu 
bentuk persaingan tersebut dapat dilihat dari kulaitas produk serta harga yang 





Berbagai merek mobil ditawarkan pada pasar sasaran dengan inovasi 
teknologi yang semakin bersaing, pelaku bisnis ini berupaya untuk dapat 
memenangkan persaingan tersebut oleh karena itu mereka harus mampu 
menciptakan produk baru yang inovatif dan kompetitif seperti yang diharapkan 
pasar sasaran serta mampu menciptakan brand image, agar inovasi produk lebih 
mudah diterima oleh pasar. Salah satu produk inovatif di bisins mobil ini adalah 
Varian tertinggi hadir dengan mesin Petrol 1799 cc, yang mampu menghasilkan 
tenaga hingga 137 hp dan torsi puncak 169 Nm. HRV 2020 1.8L prestige 
berkapasitas 5-penupang dibekali juga trasmisi Variabel Speed CVT. Sistem 
keamanannya dibekali Anti Theft Device & Anti-Theft Alarm.  
Selain persepsi harga, kualitas produk merupakan faktor lainnya yang 
mempengaruhi tingkat kepuasan pelanggan. Kualitas produk merupakan tujuan 
utama dalam perusahaan karena tanpa pelanggan, perusahaan tidak akan ada. Aset 
perusahaan sangat kecil nilainnya tanpa keberadaan pelanggan. Karena tugas utama 
perusahaan adalah menarik dan mempertahankan pelanggan. Pelanggan ditarik 
dengan tawaran yang lebih kompetitif dan dipertahankan dengan memberikan 
kepuasan.  
Iklan didefinisikan dalam bentuk presentasi non personal yang 
mempromosikan gagasan, barang, atau jasa yang dibiayai pihak sponsor tertentu. 
Periklanan adalah komunikasi komersil dan non personal tentang sebuah organisasi 
dan produk-produknya yang ditrasmisikan ke suatu khalayak target melalui media 
bersifat missal seperti televise, radio, koran, majalah, direct mail (pengeposan 





untuk meningkatkan citra merek, dimana dalam iklan konsumen dapat melihat 
langsung apa yang produk tersebut berikan. 
Dalam penelitian ini, dipilih produk mobil Honda HR-V, Honda HR-V 
dikenal dengan mesin yang tangguh yang diwujudkan dengan produk mobil yang 
diluncurkan pada pasaran otomotif dunia, termasuk didalam dealer Honda Tegal 
Raya. HR-V adalah mobil honda versi baru dan resmi menjadi penerus generasi 
lama. 
Oleh Karena itu peneliti merasa tertarik untuk melakukan penelitian 
mengenai bagaimana Pengaruh Persepsi Harga Produk, Brand Image, Kualitas 
Produk, Dan Iklan Terhadap Kinerja Pemasaran  Produk Honda HR-V Pada Honda 
Tegal Raya Kota Tegal. 
 
Tabel 1 
Data Penjualan Mobil HR-V Di Honda Tegal Raya 
No. Tahun Penjualan (Unit) 
1 2015 85 unit  
2 2016 69 unit  
3 2017 82 unit   
4 2018  90 unit  
5 2019 105 unit 
         Sumber : www.hondategalraya.com 
 Dari tabel 1 diatas menunjukkan bahwa setiap tahun penjualan mobil 
Honda HR-V di Honda Tegal mengalami kenaikan dan penurunan, pada tahun 2015 
ke 2016 mobil Honda HR-V mengalami penurunan dengan jumlah pada tahun 2015 





2019 mobil Honda HR-V mengalami kenaikan secara drastis pada tahun 2018 
degan jumlah penjualan 90 unit dan 2019 dengan jumlah 105 unit melihat fenomena 
tersebut peneliti merasa ingin melakukan penelitian apakah ada pengaruh variabel-
variabel persepsi harga produk, brand image, kualitas produk dan iklan terhadap 
kinerja pemasaran guna meningkatkan penjualan mobil Honda HR-V di Honda 
Tegal Raya.  
B. Perumusan masalah  
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan di atas, maka dapat 
dirumuskan permasalahan sebagai berikut: 
1. Apakah ada pengaruh persepsi harga produk terhadap kinerja 
pemasaran  produk Honda HR-V pada Honda Tegal Raya?  
2. Apakah ada pengaruh brand image terhadap kinerja pemasaran  
produk Honda HR-V pada Honda Tegal Raya? 
3. Apakah ada pengaruh kualitas produk terhadap kinerja pemasaran 
produk Honda HR-V pada Honda Tegal Raya? 
4. Apakah ada pengaruh iklan terhadap kinerja pemasaran produk 
Honda HR-V pada Honda Tegal Raya? 
5. Apakah ada pengaruh secara simultan antara persepsi harga produk, 
brand image,kualitas produk dan iklan terhadap kinerja pemasaran 








C. Tujuan penelitian 
1. Untuk mengetahui pengaruh persepsi harga produk terhadap kinerja 
pemasaran produk Honda HR-V pada Honda Tegal Raya. 
2. Untuk mengetahui pengaruh brand image terhadap kinerja pemasaran 
produk Honda HR-V pada Honda Tegal raya. 
3. Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap kinerja pemasaran 
produk Honda HR-V pada Honda Tegal Raya.  
4. Untuk mengetahui pengaruh iklan terhadap kinerja pemasaran produk 
Honda HR-V pada Honda Tegal Raya. 
5. Untuk menganalisis pengaruh secara simultan antara persepsi harga produk, 
brand image,kualitas produk dan iklan terhadap kinerja pemasaran Honda 






Manfaat penelitian  
1. Manfaat teoritis  
Secara teoritis, hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi 
referensi atau masukan bagi kalangan yang bersangkutan terutama para 
mahasiswa yang akan menambah pengetahuan dan informasi sekaligus 
ilmu dari hasil penelitian ini. 
2. Manfaat praktis  
Bagi dealer Honda Tegal Raya di Kota Tegal. Diharapkan hasil 
penelitian ini dapat dijadikan sebagai pertimbangan untuk menentukan 
langkah yang sebaiknya diambil dalam mengatur manajemen 
pemasaran dimasa yang akan datang dan dijadikan bahan pertimbangan 
untuk dalam hal pengaruh harga produk, brand image, kualitas produk 
dan iklan terhadap kinerja pemasaran produk Honda Hr-v pada Honda 
Tegal Raya Kota Tegal. 
3. Manfaat akademis  
Manfaat akademis yang diharapkan adalah bahwa hasil penelitian 
ini berguna untuk menjadi refrensi  bagi mahasiswa yang melakukan 
kajian terhadap kinerja pemasaran melalui harga produk, brand image, 







A. Landasan Teori 
1. Pengertian Manajemen Pemasaran  
Menurut Kotler dan Amstrong (2015:146) mengatakan bahwa manajemen 
pemasaran adalah penganalisaan, pelaksanaan dan pengawasan, program-program 
yang ditunjukan untuk mengadakan pertukaran dengan pasar yang dituju dengan 
maksud untuk mencapai tujuan organisasi. Kotler dan keller (2016:27) juga 
mengatakan bahwa manajemen pemasaran adalah seni dan ilmu memilih pasar 
sasaran dan meraih, mempertahankan, serta membutuhkan konsumen dengan 
menciptakan, menghantarkan dan mengkomunikasikan nilai konsumen yang 
unggul. 
2. Persepsi Harga Produk  
a. Definisi harga 
Menurut Harman (2018:125) harga adalah nilai tukar suatu barang atau jasa, dengan 
kata lain, itu merupakan produk yang dapat ditukar dipasar. Menurut Kotler dan 
Amstrong (2012) dalam friani adalah sejumlah uang yang ditukarkan untuk sebuah 
produk dan jasa. Lebih jauh lagi, harga adalah sejumlah nilai yang konsumen 
tukarkan untuk jumlah manfaat dengan memiliki atau menggunakan suatu barang 
atau jasa. 
b. Tujuan penetapan harga  
Menurut Harman (2018:148) ada 4 jenis tujuan penetapan harga yaitu :  





Asumsi teori ekonomi klasik menyatakan bahwa setiap perusahaan selalu 
memilih harga yang dapat menghasilkan lanba paling tinggi. Tujuan ini 
dikenal dengan istilah maksimisasi laba. 
2. Tujuan berorientasi pada volume 
Selain tujuan berorientasi pada laba,ada pula perusahaan yang menetapkan 
harganya berdasarkan tujuan yang berorientasi pada volume tertentu atau 
yang biasa dikenal dengan istilah volume pricing objective.  
3. Tujuan berorientasi pada citra  
Citra (image) suatu perusahaan dapat dibentuk melalui strategi penetapan 
harga.  
4. Tujuan stabilisasi harga  
Dalam pasar yang konsumennya sangat sensitive terhadap harga, bila suatu 
perusahaan menurunkan harganya, maka para pesaingnya harus 
menurunkan pula harga mereka. 
c. Strategi penetapan harga  
Menurut Harman (2018:153) Sasaran penetapan harga menjadi 3 yaitu :  
1. Berorientasi pada laba untuk :  
a) Mencapai target laba investasi atau laba penjualan bersih. 
b) Memaksimalkan laba.  
2. Berorientasi pada penjualan untuk : 
a) Meningkatkan penjualan.  
b) Mempertahankan atau meningkatkan pangsa pasar. 
3. Berorientasi pada status quo untuk : 





b) Menangkal persaingan.  
d. Indikator harga  
Indikator harga menurut mursid (2014) adalah sebagai berikut :  
1. Harga yang kompetitif yaitu harga yang ditawarkan lebih kompetitif dari 
pesaing. 
2. Kesesuaian harga dengan harga pasar yaitu kesesuain harga dengan harga 
pasar. 
3. Kesesuaian harga dengan kualitas produk yaitu harga yang ditawarkan 
sesuai dengan kualitas produk. 
4. Angsuran yaitu pembayaran yang bisa diangsur sampai jangka waktu 
tertentu.  
e. Dimensi harga  
Menurut Kotler dan Amstrong yang menjelaskan ada empat ukuran yang sebagai 
berikut :  
1. Keterjangkaun Harga  
Konsumen bisa menjangkau harga yang telah ditetapkan oleh perusahaan. 
produk biasanya ada beberapa jenis dalam satu merek harga juga berbeda 
dari termurah sampai termahal. Dengan harga yang ditetapkan para 
konsumen banyak yang membeli produk.  
2. Kesesuaian harga dengan kualitas produk  
Harga sering dijadikan sebagai indikator kualitas bagi konsumen orang 
sering memilih harga yang lebih tinggi diantara dua barang karena mereka 
melihat adanya perbedaan kualitas. Apabila harga lebih tinggi orang 





3. Kesesuaian harga dengan manfaat  
Konsumen memutuskan membeli satu produk jika yang dirasakan lebih 
besar atau sama dengan yang telah dikeluarkan untuk mendapatkannya. Jika 
konsumen merasakan manfaat produk lebih kecil dari uang yang 
dikeluarkan maka konsumen akan beranggapan bahwa produk tersebut 
mahal dan konsumen akan berfikir dua kali untuk melakukan pembelian 
ulang.  
4. Harga sesuai kemampuan atau daya saing harga  
Konsumen sering membandingkan harga suatu produk dengan produk 
lainnya, dalam hal ini mahalnya suatu produk sangat dipertimbangkan oleh 
konsumen pada saat akan membeli produk tersebut. 
3. Brand image 
a. Definisi Brand Image 
Meneurut Anang (2019:60) citra merek dapat didefinisiskan sebagai suatu presepsi 
yang muncul dibenak konsumen ketika mengingat suatu merek dari produk tertentu. 
Menurut Kotler dan amstrong dalam buku Anang (2019:61). Brand image adalah 
seperangkat keyakinan konsumen mengenai merek tertentu. 
b. Menurut Anang (2019:80) Beberapa elemen yang mempengaruhi pembentukan 
citra merek yaitu :  
1. Kualitas atau Mutu yang berkaitan dengan kulaitas produk barang yang 
ditawarkan dengan merek yang dibuat oleh perusahaan. 
2. Dipercaya dan disenangi konsumen tentang produk yang dikonsumsi. 





4. Harga dalam hal ini berkaitan dengan banyak sedikitnya jumlah nuang yang 
dikeluarkan konsumen untuk membeli produk. 
5. Citra yang dimiliki oleh merek itu sendiri,yaitu berupa informasi yang 
berkaitan dengan suatu merek dari produk tertentu. 
c. Menurut Biel dalam Anang (2019:81), brand image memiliki tiga dimensi yaitu: 
1. Citra pembuat (corporate image) 
Sekumpulan asosiasi yang dipersepsikan konsumen terhadap perusahaan 
yang membuat satu produk dan jasa dalam penelitian ini yang meliputi : 
popularitas, kredibilitas, dan jaringan perusahaan. 
2. Citra pemakai (user image) 
Sekumpulan asosiasi yang dipersepsikan konsumen terhadap pemakai yang 
menggunakan barang atau jasa, meliputi pemakai itu sendiri, gaya hidup, 
atau kepribadian, serta status sosial. 
3. Citra produk (product image) 
Sekumpulan asosiasi yang dipersepsikan konsumen terhadap suatu produk, 
yang meliputi atribut produk tersebut, manfaat bagi konsumen, serta 
jaminan. 
d. Manfaat citra merek (Brand Image)  
Manfaat citra merek bagi produsen menurut keller dalam Anang (2019:71) 
dikatakan bahwa citra merek berperan sebagia :  
1. Saran identifikasi untuk memudahkan proses penanganan atau pelacakan 






2. Bentuk proteksi hukum terhadap vitur yang unik. Merek bisa mendapatkan 
perlindungan property intelektual. 
3. Signal tingkat kualitas bagi para pelanggan yang puas, sehingga mereka bisa 
dengan mudah memilih dan membelinya lagi dilain waktu. 
4. Sarana menciptakan asosiasi dan makan unik yang membedakan produk 
dari para pesaing. 
5. Sumber keunggulan kompetitif terutama melalui perlindungan hukum, 
loyalitas pelanggan, dan citra unik yang terbentuk didalam benak 
konsumen. 
6. Sumber financial returns, terutama menyangkut pendapatan masa datang. 
4. Kualitas Produk  
a. Definisi kualitas produk 
Menurut Kotler dan Armstrong (2019:15) yaitu kemampuan sebuah produk dalam 
memperagakan fungsinya, hal itu termasuk keseluruhan durabilitas, realibilitas, 
ketepatan, kemudahan, pengorprasian dan reparasi produk juga atribut produk 
lainnya. 
b. Dimensi kualiitas produk  menurut Mullins dalam Anang (2019:15) yaitu : 
1. Performance (kinerja), berhubungan dengan karakteristik operasi dasar dari 
sebuah. 
2. Durability (daya tahan) yang berarti beberapa lama atau umur produk yang 
bersangkutan bertahan sebelum produk tersebut harus diganti. 
3. Conformance to specifications (kesesuaian dengan spesifikasi), yaitu sejauh 
mana karakteristik operasi dasar dari sebuah produk mememnuhi spesifikasi 





4. Features (fitur), adalah karakteristik produk yang dirancang untuk 
menyempurnakan fungsi produk atau menambah ketertarikan konsumen 
terhadap produk. 
5. Reliability (reliabilitas), adalah probabilitas bahwa produk waktu tertentu. 
6. Aesthetics (estetika), berhubungan dengan bagaimana penampilan produk 
bisa dilihat dari tampak, rasa, bau, dan bentuk dari produk. 
7. Perceived quality (kesan kualitas), sering dibilang merupakan hasil dari 
penggunaan pengukuran yang dilakukan secara tidak langsung karena 
terdapat kemungkinan bahwa konsumen tidak mengerti atau kekurangan 
informasi atas produk yang bersangkutan. 
c. Indikator kualitas produk 
Menurut Tjiptono dalam Anang (2019:16), indikator kualitas produk sebagai 
berikut :  
1. Kinerja (performance) yaitu karakteristik operasi pokok dari produk inti 
(coreproduct) yang dibeli, misalnya kecepatan, komsumsi bahan bakar, 
jumlah penumpang yang dapat diangkat, kemudahan dan kenyamann dalam 
mengemudi dan sebagainya. 
2. Keistimewaan tambahan (features) yaitu karakteristik sekunder atau 
pelengkap, misalnya kelengkapan interior dan eksterior seperti dash board, 
AC, sound system, door lock system, power steering, dan sebagainya. 
3. Keandalan (reliability) yaitu kemungkinan kecil akan mengalami kerusakan 
atau gagal dipakai, misalnya mobil tidak sering ngadat/macet/rewel/rusak. 
4. Kesesuaian dengan spesifikasi (conformance to specifications) yaitu sejauh 





5. Daya tahan (durability) yaitu berkaitan dengan berapa lama produk tersebut 
dapat terus digunakan. Dimensi ini mencakup umur teknis maupun umur 
ekonomis penggunaan mobil. 
6. Estetika (asthethic) yaitu daya Tarik produk terhadap panca indera. 
Misalnya bentuk fisik mobil yang menarik, model atau desain yang 
artistic,warna, dan sebagainya. 
5. Iklan 
a. definisi iklan 
Menurut Harman (2018:85) iklan adalah komunikasi yang diatur sedemikian rupa 
melalui diseminasi informasi tentang kegunaan, keunggulan atau keuntungan suatu 
produk supaya menimbulkan keinginan untuk melakukan pembelian. AMA 
(American Marketing Association) mendefinisikan iklan sebagai semua bentuk 
bayaran untuk mempresentasikan dan mempromosikan ide barang, atau jasa secara 
non personal oleh sponsor yang jelas. 
b. Sifat iklan 
Menurut Harman (2018:85) iklan memiliki sifat-sifat yaitu : 
1. Public presentation  
iklan kemungkinan setiap orang menerima pesan yang sama tentang produk 
yang diiklanan. 
2. Pervasiveness 








3. Amplified expressiveness 
Iklan mampu mendramatisasi perusahaan dan produknya melalui gambar 
dan suara untuk menggugah dan mempengaruhi perasaan khalayak. 
4. Impersonality  
Iklan tidak bersifat memaksa orang untuk memperhatikan dan 
menanggapinya, karena merupakan komunikasi yang monolog (satu arah). 
c. Jenis-jenis iklan  
Menurut Harman (2018:87) Iklan dipersiapkan untuk tujuan yang berbeda, tetapi 
pada dasarnya iklan terdiri dari dua jenis yaitu : 
1. Iklan produk 
Iklan produk berfokus pada penjualan barang atau jasa, iklan produk 
mempunyai 3 bentuk : perintis, kompetitif, pengingat.  
2. Iklan kelembagaan  
Iklan kelembagaan bertujuan untuk membangun goodwill atau image untuk 
sebuah organisasi bukan untuk mempromosikan barng atau jasa tertentu.  
d. Tujuan iklan  
Menurut Basu Swasta (20003:369) dalam Yuliana, tujuan periklanan suatu barang 
akan tergantung pada tahap yang ada didalam siklus kehidupan produk tersebut. 
Biasanya periklanan produk baru dilakukan untuk:  








2. Mendorong distribusi merek baru. 
3. Menunjukkan kepada pembeli dengan suatu alasan bagi pembelian produk 
tersebut.  
e. Indikator Iklan  
Menurut Wibisono dalam Tanoni (2012) suatu iklan dapat dikatakan ideal apabila 
iklan tersebut:  
a. Dapat menimbulkan perhatian  
Iklan yang ditanyangkan hendaknya dapat menarik perhatian pemirsa, oleh 
karena itu iklan harus dibuat dengan gambar yang menarik, tulisan dan 
kombinasi warna yang serasi dan mencolok, serta kata-kata yang mengandung 
janji, jaminan, serta menunjukkan kualitas produk yang diiklankan.  
b. Menarik  
Iklan yang diberikan kepada pemirsa harus dapat menimbulkan perasaan ingin 
tahu dari konsumen untuk mengetahui merek yang diiklankan lebih mendalam, 
dan biasanya dilakukan dengan menggunakan fitur iklan yang terkenal disertai 
dengan alur cerita yang menarik perhatian.  
c. Dapat Menimbulkan Keinginan  
Selain dapat menimbulkan perhatian dan menarik, sebuah iklan yang baik juga 
seharusnya dapat menimbulkan keinginan dalam diri konsumen untuk mencoba 
merek yang diiklankan. Dalam hal ini, penting bagi perusahaan untuk 
mengetahui motif dari pembelian konsumen, perusahaan dapat mengetahui apa 
yang menjadi keinginan dan kebutuhan konsumen. Dan melalui manfaat yang 





konsumen, yang pada akhirnya dapat mendorong atau menimbulkan keinginan 
konsumen untuk mencoba merek yang diiklankan.  
d. Menghasilkan Suatu Tindakan  
Setelah timbul keinginan yang kuat, maka konsumen akan mengambil tindakan 
untuk membeli merek yang diiklankan. Dan jika konsumen merasa puas dengan 
produk dari merek tersebut, maka konsumen akan mengkonsumsi atau 
melakukan pembelian ulang produk tersebut. 
f.     Dimensi Iklan  
Menurut Tjetjep Djatmika (2007), dimensi iklan dapat dibagi menjadi sebagai 
berikut :  
1. Perhatian (attention)  
Iklan harus menarik perhatian khalayak sasarannya, baik pembaca, 
pendegar atau pemirsa. 
2. Minat (interest) 
Iklan harus bisa membuat orang yang sudah memperhatikan menjadi 
berminat dan ingin tahu lebih lanjut.  
3. Hasrat (desire)  
Iklan harus berhasil menggerakan keinginan orang untuk memiliki atau 
menikmati produk yang diiklankan. 
4. Tindakan (action) 
Tindakan merupakan upaya terakhir untuk menbujuk calon pembeli agar 







6. Kinerja Pemasaran 
Kinerja pemasaran merupakan ukuran prestasi yang diperoleh dari aktifitas 
proses pemasaran secara menyeluruh dari sebuah perusahaan atau organisasi. 
Kinerja pemasaran merupakan konsep untuk mengukur sampai sejauh mana 
prestasi pasar yang telah dicapai oleh suatu produk yang dihasilkan perusahaan. 
setiap perusahaan berkepentingan untuk mengetahui prestasi pasar dari produk-
produknya, sebagai cermin dari keberhasilan usahanya di dunia pesaingan bisnis. 
Selain itu kinerja perusahaan dapat dilakukan melalui dua cara, yaitu secara internal 
dan eksternal. Khususnya secara eksternal peningkatan kinerja perusahaan 
dilakukan dengan menggunakan pendekatan kultur yang berorientasi pada pasar 
(market orientation), yaitu bagaimana memahami kebutuhan, keinginan dan 
permintaaan pasar. Dalam aplikasinya upaya tersebut menjadi satu kebutuhan untuk 
dilakukan dalam mengoptimalkan kinerja usaha. 
Market orientation memiliki peran yang sama penting dan dapat memberikan 
kontribusi terhadap peningkatan kinerja perusahaan Hatani (2000:3). Upaya 
meningkatkan kinerja perusahaan dapat dilakukan melalui dua cara, yaitu secara 
internal dan eksternal. khususnya secara eksternal peningkatan kinerja dilakukan 
dengan menggunakan pendekatan kultur yang berorientasi pada pasar. Dalam 
aplikasinya upaya tersebut menjadi satu kebutuhan yang dilakukan dalam 
mengoptimalkan kinerja (Hatani, 2003:3). 
Haris dan Piercy (1997) dalam Hatani (2003: 3), bahwa peningkatan kinerja dan 
peningkatan daya saing perusahaan dapat dilakukan melalui pengembangan budaya 
organisasi yang difokuskan pada pemahaman terhadap kebutuhan pasar, keingianan 





Nilai penjualan menunjukkan berapa unit produk yang terjual. Pertumbuahan 
penjualan akan tergantung pada berapa jumlah pelanggan yang diketahui tingkat 
konsumsi rata – ratanya yang bersifat tetap. Dengan demikian banyaknya jumlah 
pelanggan walaupun dengan tingkat konsumsi rata-rata yang tetap, besaran volume 
penjualan dapat ditingkatkan. Pertumbuhan penjualan bisa dilihat dari berapa besar 
kenaikan penjualan produk yang dari waktu ke waktu. Tingkat penjualan produk 
akan selalu ditingkatkan untuk bisa mencapai target lebih ditentukan. Pertumbuhan 
pasar menunjukkan seberapa kontribusi produk yang di tangani menguasai pasar 
produk sejenis di banding competitor. Perusahaan yang memiliki porsi pasar yang 
luas akan mendominasi penjualan produk secara keseluruhan di banding 
pesaingnya, sehingga bisa dilihat seberapa besar pasar yang dikuasai dibanding 
dengan pesaing. 
Menurut Tjiptono (2012: 167) kinerja pemasaran merupakan titik overspent dan 
underdelivered, karena sulitnya mengukur efektivitas dan efisien setiap aktivitas, 
keputusan atau program pemasaran. Sehingga kinerja pemasran lebih obyektif dan 
terfokus pada profitabilitas dan produktivitas keputusan pemasaran, pengukuran 
dari kinerja pemasaran didasarkan pada probitabilitas dan produktivitas keputusan 
pemasaran. Analisis profitabilitas didasarkan pada penilaian untuk menelah 
pengaruh dari berbagai strategi dan program pemasaran terhadap kontribusi laba 
dari suatu produk maupun jasa. Sedangkan produktivitas didasarkan pada 
konsekuensi penjualan atau pangsa pasar yang dihasilkan dari penerapan strategi 
pemasran tertentu. Keberhasilan kinerja pemasaran yang paling akhir dapat dilihat 
dari pertumbuhan keuntungan perusahaan. pertumbuhan penjualan dan porsi pasar 





Apabila tingkat penjualan, dari tahun ke tahun terus meningkat serta penjualan 
produknya mendomonasi pasar, maka pertumbuhan keuntungan perusahaan akan 
meningkat pula dan menunjukkan perusahaan tersebut kinerjanya semakin baik. 
Ferdinand (2000) dalam widarti (2012: 11) menyatakan kinerja pemasaran yang 
baik dinyatakan dalam tiga besaran utama, yaitu nilai penjualan, pertumbuhan 
penjualan, porsi pasar dan pada akhirnya bermuara pada keuntungan perusahaan. 
Dalam riset kali ini menggunakan pertumbuhan penjualan, pertumbuhan pasar dan 
pertumbuhan keuntungan sebagai indikator kinerja pemasaran menyatakan bahwa 
kinerja pemasaran merupakan faktor yang seringkali digunakan untuk mengukur 
dampak dari strategi yang di terapkan perusahaan. Strategi perusahaan selalu 
diarahkan untuk menghasilkan kinerja pemasaran (seperti volume penjualan tingkat 
pertumbuhan penjualan) yang baik dan juga kinerja keuangan yang baik.  
B. Penelitian Terdahulu  
Ada beberapa penelitian terdahulu yang berkaitan dengan pengaruh harga 
produk, brand image, kualitas produk dan iklan terhadap kinerja pemasaran. akan 
tetapi hasil penelitian terdahulu mengenai kinerja pemasran menunjukkan 
keanekaragaman hasil. Perbedaan hasil empiris penelitian-penelitian terdahulu 
lebih disebabkan oleh beberapa factor yaitu perbedaan tempat penelitian, perbedaan 
periode waktu, periode metode waktu, perbedaan metode pengujian maupun 
perbedaan sampel yang digunakan dalam penelitian. 
Dalam penelitian ini mengambil beberapa contoh referensi dari penelitian 
sebelumnya dengan menggunakan aspek yang yang serupa sebagai dasar atau acuan 





1. Penelitian yang dilakukan oleh (Yuliana Sudarso & Supri Wahyudi 
Utomo 2014), dengan berjudul “ Pengaruh Kualitas Produk, Harga, 
Iklan Terhadap Keputusan Pembelian Pada Dealer MPM Motor 
Medium”. Alat analisis yang digunakan adalah analisis data kuantitatif 
dan dengan metode pengumpulan data berupa kuesioner. Perbedaannya 
penelitian ini menggunakan alat analisis linear berganda kemudian 
perbedaan dalam penelitian ini objek penelitian di Honda Tegal Raya 
Kota Tegal. 
2. Penelitian yang dilakukan oleh (Hestu Nugroho Warasto 2018) dengan 
judul penelitian “ Analisis Pengaruh Citra Merek, Kualitas Produk dan 
Promosi Terhadap Keputusan Pembelian”. Alat analisis yang digunakan 
adalah Analisis regresi linear berganda. Persamaannya menggunakan 
variabel independen citra merek sebagai  (X2), kualitas produk sebagai  
(X3) dan objek penelitian di Honda Tegal Raya Kota Tegal. 
3. Penelitian yang dilakukan oleh ( Philius Mamahit, Agus Supandi 
Soegoto & Wllem Alfa Tumbuan 2015) dengan judul penelitian “ 
Pengaruh Brand Image, Brand Trust, dan Kualitas Produk Terhadap 
Keputusan Pembelian Mobil Toyota All New Yaris Pada PT. Hasjrat 
Abadi Manado”. Alat analisi yang digunakan adalah Analisi regresi 
linier berganda, uji hipotesi menggunakan uji F dan uji T. kemudian 
perbedaan objek penelitian di Honda Tegal Raya Kota Tegal.  
4. Penelitian yang dilakukan oleh ( Dewi Victoria, Endang Ruswanto & 
Farichah 2014) dengan judul penelitian “ Pengaruh Pelayanan Purna 





TBK”. Alat analisis yang digunakan adalah Analisis regresi linier 
berganda. Persamaan dalam penelitian ini sama-sama menggunakan 
teknik kuesioner. Perbedaan penelitian ini dalam variabel independen 
dan objek penelitian di Honda Tegal Raya Kota Tegal.  
5. Penelitian yang dilakukan oleh ( Friani Gloria Igir, Jhony R. E. Tampi 
& Henny Taroreh 2018) dengan judul penelitian “ Pengaruh Kualitas 
Produk Dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Mobil Daihatsu 
Grand Max Pick Up”. Penelitian ini menggunakan teknik pengumpulan 
data dengan kuesioner. Persamaan dalam penelitian ini sama-sama 
menggunakan alat analisis regresi linier berganda kemudian perbedaan 
dalam penelitian ini objek penelitian di Honda Tegal Raya Kota Tegal. 
Tabel.  2 

































pembelian sepeda motor 
matic Honda di dealer 
MPM motor medium, 2) 
harga tidak berpengaruh 
secara signifikan terhadap 
keputusan pembelian 
sepeda motor matic Honda 
di dealer MPM motor 
medium, 3) daya Tarik 

























Hasil penelitian ini juga 
menunjukan variable citra 
merek, kualitas produk dan 
promosi berpengaruh 












Toyota all new 















Tujuan penelitian ini 
adalah untuk mengetahui 
pengaruh brand image, 
brand trust, dan kualitas 
produk terhadap keputusan 
pembelian mobil Toyota 
all new yaris pada PT. 
Hasjrat Abadi Manado. 
Alat analisis yang 
digunakan adalah analisis 
regresi linear berganda, uji 
hipotesis menggunakan uji 
F dan uji T. Hasil 
penelitian menunjukkan 
brand image, brand trust 
dan kualitas produk secara 
























Penelitian ini bertujuan 
untuk menguji lebih 
mendalam tentang 
pengaruh pengiriman, 
pemasangan dan klain 
garansi terhadap kepuasan 
pelanggan. Hasil analisis 
regresi linear berganda 
menunjukkan bahwa 
pengiriman, pemasangan 
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semua variabel kualitas 
produk dan harga 
merupakan variabel yang 
berpengaruh terhadap 
variabel terikat yaitu 
keputusan pembelian 
mobil Daihatsu gran max 
pick up. 
 
C. Kerangka pemikiran 
 Persepsi Harga produk Honda HR-V pada Honda Tegal Raya merupakan 
sejumlah pengorbanan yang dikeluarkan konsumen untuk memperoleh produk 
yang mereka inginkan. Harga juga berperan untuk membantu konsumen dalam 
memperoleh manfaat produk yang  mereka harapkan,  penetapan harga sangat 
penting bagi perusahaan terutama untuk menjaga posisi perusahaan dipasar yang 
tercermin dalam market share perusahaan disamping untuk meningkatkan 
penjualan dan keuntungan perusahaan Hoda Tegal Raya.  
Brand image merupakan pandangan atau persepsi serta terjadinya proses 
akumulasi dari amanat kepercayaan yang diberikan oleh individu-individu, akan 
mengalami suatu proses cepat atau lambat membentuk suatu opini publik yang lebih 
luas dan abstrak, brand image juga merupakan sebuah asosiasi yang muncul di 
benak konsumen ketika mengingat merek tertentu. Merek perusahaan juga 





jasa tertentu kepada pembeli, sehingga mereka terbaik memberikan jaminan mutu, 
dan kualitas tidak hanya sekedar pemberian nama dan simbol. 
Kualitas produk merupakan salah satu bagian penting dan sangat perlu 
mendapatkan perhatian yang serius bagi setiap perusahaan untuk bias tetap menjadi 
pilihan pelanggan. Kualitas produk yang ditawarkan merupakan salah satunya, hal 
ini karena pada penjual produk mobil. Kualitas produk yang ditawarkan merupakan 
dasar untuk menciptakan kinerja pemasaran. 
Iklan merupakan media yang dapat dimanfaatkan oleh perusahaan untuk 
memperkenalkan produk mereka kepada konsumen. Untuk dapat memperluas 
pasarnya mobil melakukan pengiklanan produknya melalui berbagai media. 
Yang menggunakan beberapa strategi pasar antara lain dengan strategi berikut: 
1) Periklanan televise.  
2) Periklanan baliho. 
3) Sponsor sebuah acara bazar. 
4) Mensponsori. 
5) Periklanan radio.  
Kinerja pemasaran merupakan faktor yang sering digunakan untuk mengukur 
dampak dari strategi yang ditetapkan perusahaan sebagai prestasi pasar produk, 
dimana setiap perusahaan berkepentingan untuk mengetahui prestasi pasar dari 
produk-produknya (Ferdinand,2002:3). Pengukuran peningkatan kinerja dengan 
kriteria tunggal tidak akan mampu memberi pemahaman yang komprehensif 
tentang kinerja sesungguhnya dari suatu perusahaan (Prasetya,2002:227). Kinerja 
pemasaran yang baik dinyatakan dalam tiga besaran utama yaitu nilai penjualan 





yang ditunjukkan dengan kenaikan penjualan produk, dan porsi pasar yang 
ditunjukkan dengan kontribusi produk dalam menguasai pasar produk dibanding 
dengan kompetitor yang pada akhirnya bermuara pada keuntungan perusahaan 
(Ferdinand,2002:3).   
Gambar. 1 
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Hipotesis penelitian 
Hipotesis adalah dugaan sementara yang kebenarannya masih harus 
dilakukan pengujian. Hipotesis ini dimaksudkan untuk memberi arah bagi 
analisis peneliti. Disini kesimpulan sementaranya sebagai berikut :  
H1 :  Variabel persepsi harga produk berpengaruh  terhadap kinerja pemasaran 
produk     Honda HR-V pada Honda Tegal Raya 
H2 : Variabel brand image berpengaruh  terhadap kinerja pemasaran produk 
Honda HR-V  Pada Honda Tegal Raya 
H3 : Variabel kualitas produk berpengaruh terhadap kinerja pemasaran produk 
Honda HR-V pada Honda Tegal Raya 
H4  :  Variabel iklan berpengaruh terhadap kinerja pemasaran produk Honda HR-
V pada Honda Tegal Raya 
H5 :  Variabel persepsi  harga produk, brand image, kualitas produk dan iklan 
secara bersama berpengaruh terhadap kinerja pemasaran produk Honda HR-







A. Jenis Penelitian  
Penelitian ini menjelaskan tentang pengaruh persepsi harga produk, brand 
image, kualitas produk, dan iklan terhadap kinerja pemasaran. Metode penelitian 
yang digunakan adalah metode penelitian kuantitatif yang dapat diartikan sebagai 
metode peneliti yang berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan untuk 
meneliti pada populasi dan sampel tertentu, analisis data bersifat kuantitatif/ 
statistik, dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan  (sugiyono 
2017:8). 
B. Populasi dan Sampel  
1. Populasi  
Sebuah populasi adalah  wilayah generalisasi yang terdiri atas : objek/subjek yang 
mempunyai  kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk 
di pelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. (sugiyono 2017:80). Populasi 
dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen/pelanggan Honda Tegal Raya Kota 
Tegal.  
2. Sampel  
Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi 
tersebut. Bila populasi besar, dan penelitian tidak mungkin mempelajari semua 
yang ada pada popolasi, misalnya karena keterbatasan dana, tenaga dan waktu, 
maka penelitian dapat menggunakan sampel yang diambil dari populasi itu. apa 





perpopulasi untuk itu sampel yang diambil dari populasi harus betul-betul 
representatif (mewakili). Sugiyono (2017:81) 
Bila jumlah populasi dalam penelitian tidak diketahui secara jumlahnya, maka 
perhitungan jumlah sampel dapat menggunakan rumus cochran dalam Suliyanto 
(2018:200) seperti ditunjukan dalam rumus : 
 
Keterangan: 
n = Jumlah sampel yang di perlukan 
z = harga dalam kurve normal untuk simpangan 5% dengan nilai1,96 
P = peluang benar 50% =  0,5 
q = peluang salah 50% = 0,5 
e = tingkat kesalahan sampel (sampling error) biasanya 5% 




α = tingkat kesalahan (α=5%) 
e = presensi (10%) 
q = 1-p 
p = 0,5 









Berdasarkan hasil di atas maka dapat di ketahui sampel yang akan di 
gunakan oleh peneliti yaitu 96,04 atau dibulatkan menjadi 100 responden. 
C. Definisi Konseptual dan Operasional Variabel  
Variabel menurut sugiyono  (2017:38)  yaitu segala  sesuatu  yang berbentuk  apa 
saja yang ditetapkan oleh  peneliti  untuk dipelajari  sehingga  diperoleh  informasi 
tentang  hal  tersebut,  kemudian ditarik kesimpulannya.  
a. Variabel independent disebut juga dengan variabel stimulus. Dalam bahasa 
Indonesia sering disebut sebagai variabel bebas, variabel bebas  merupakan 
variabel yang mempengaruhi atau yang menjadi sebab perubahannya atau 
timbulnya variabel  dependent (terikat). Variabel independent dalam 
penelitian ini adalah Persepsi Harga Produk, Brand Image, Kualitas Produk 
dan Iklan. 
b. Variabel dependent juga sering disebut sebagai variabel output, konsekuen. 
Dalam Bahasa Indonesia disebut sebagai variabel terikat. Variabel terikat 
merupakan yang dipengaruhi atau yang menjadi sebab akibat, karena 
adanya variabel bebas. Variabel dependent dalam penelitian ini adalah 







Berdasarkan pendapat diatas, terdiri variabel bebas dan variabel terikat : 
1. Persepsi Harga produk adalah suatu nilai tukar yang disamakan oleh uang 
atau barang lain. 
2. Brand image adalah apa yang konsumen pikirkan dan konsumen dengar 
suatu merek. 
3. Kualitas produk adalah kemampuan suatu produk untuk melaksanakan 
fungsinya yang dapat menerapkan perusahaan. 
4. Iklan adalah berita atau pesan untuk membujuk atau mendorong orang agar 
tertarik agar barang yang ditawarkan. 
Diharapkan  penelitian  ini dapat  dilaksanakan  dengan baik, untuk itu 
perlu dipahami berbagai unsur yang menjadi dasar dari tujuan ilmiah ysng 
termuat dalam operasional  variabel penelitian. Operasional variabel mengenai 
variabel Persepsi Harga Produk sebagai (X1), Brand Image sebagai (X2), 
Kualitas Produk sebagai (X3), Iklan sebagai (X4) dengan  variabel  Kinerja 
Pemasaran sebagai (Y) dapat dilakukan dengan tabel  operasional variabel 
sebagai berikut: 
Tabel 3 
Operasional Variabel Penelitian 















































































































































































D. Metode Pengumpulan Data  
 
1. Metode Pengumpulan Data   
Pengumpulan data dapat dilakukan dalam berbagai setting, berbagai sumber, 
dan berbagai cara. Bila dilihat dari setting-nya, data dapat dikumpulkan pada setting 
alamiah (natural setting), data dapat dikumpulkan dari sumber datanya, maka 
pengumpulan data dapat menggunakan jenis data primer dan data sekunder. Data 
primer yaitu sumber data yang langsung memberikan data kepada pengumpul data, 
sedangkan data sekunder merupakan sumber yang tidak langsung memberikan data 
kepada pengumpul data. Dan selanjutnya bila dilihat dari cara dan teknik metode 
pengumpula data dalam penelitian ini menggunakan metode Kuesioner merupakan 
teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberikan seperangkat 
pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawabnya. Kuesioner 





variabel yang akan diukur dan tahun apa yang diharapkan dari responden, Sugiyono 
(2017 : 142). Kuesioner digunakan sebagai pengumpul data primer yaitu pengaruh  
persepsi harga produk, brand image, kualitas produk dan iklan terhadap kinerja 
pemasaran produk Honda HR-V pada Honda Tegal Raya. 
Kuesioner yang digunakan dalam peneliti ini adalah kuesioner terbuka dengan 
lima alternatif jawaban menggunakan skala Likert  :  
a. Jawaban SS (Sangat Setuju) 
b. Jawaban S (Setuju) 
c. Jawaban KS (Kurang Setuju) 
d. Jawaban TS (Tidak Setuju) 
e. Jawaban STS (Sangat Tidak Setuju)  
E. Teknik Pengujian Instrumen Penelitian  
Dalam setiap penelitian, masalah penggunaan alat-alat ukur perlu mendapat 
perhatian agar hasil yang diperoleh adalah benar-benar dan dapat 
mencerminkan keadaan yang sesungguhnya dari masalah yang akan diteliti 
.  
1. Uji Validitas  
Ghozali(2016;52) Uji validitas digunakan untuk mengukur sah 
atau valid tidaknya suatu kuesioner. Suatu Kuesioner dikatakan valid 
jika pertanyaan pada kuesioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu 
yang akan diukur oleh kuesioner tersebut. Uji valliditas dilakukan 
dengan menghitung korelasi antar item-item pernyataan dengan skor 







𝑁 ∑ 𝑋𝑌−(∑ 𝑋)(∑ 𝑌)
√{𝑁 ∑ 𝑋2−(∑ 𝑋)2}{𝑁 ∑ 𝑌2−(∑ 𝑌)2}
  (Arikunto, 2012:87-89) 
Keterangan : 
rxy  = koefisien korelasi antara variabel x dan variabel y 
N = jumlah konsumen 
 ∑ 𝑋 = jumlah skor item nomor i 
 ∑ 𝑌 = jumlah skor total 
 ∑ 𝑋𝑌 = jumlah hasil perkalian antara X dan Y 
Kriteriannya jik rxy> rtabel dengan taraf signifikan 5% dan dk = N, maka 
butir soal dianggap valid, sehingga sebuah item atau butir soal dapat 
dikatakan valid jika rxy>rtabel (Arikunto, 2012:87-89). 
2. Uji Reliabilitas  
Ghozali(2016;47) Uji Reliabilitas merupakan alat untuk mengukur 
suatu kuesioner yang merupakan indikator dari variabel atau konstruk. 
Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau handal jika jawaban 
responden terhadap pernyataan konsisten atau stabil dari waktu ke 
waktu pertanyaan yang dijawab oleh responden konsisten atau 
jawaban tidak boleh acak karena setiap pertanyaan akan mengukur hal 
yang sama. Untuk mellihat realibilitas, maka dihitung Cronbach 
Alpha dari masing-masing intrument. Variabel-variabel tersebut 
dikatakan realibel bia cronbach alphanya nilai lebih besar dari 0,70 
teknik yang digunakan adalah koefisien cronbach alpha dengan 
rumus : 













rn = Realibilitas tes 
k  = jumlah soal 
∑ 𝑆𝑖
2           = jumlah varian dari skor total 
          𝑆𝑡
2                = jumlah varian dari skor total 
Kriterianya jika rxy yang telah diperoleh dari perhitungan 
dibandingkan dengan harga r product momen pada tabel taraf 
signifikan 5% dann dk=N. Instrumen tersebut reliabel jika rxy> rtabel 
(Arikunto:2012:122-125). 
F. Metode Analisis data 
1. Analisis Korelasi Rank Spearman 
Analisis ini bertujuan untuk mengetahui ada tidaknya hubungan 
antara variabel Persepsi Harga Produk (X1), Brand Image (X2) Kualitas 
Produk (X3) Iklan (X4), terhadap Kinerja Pemasaran (Y) secara parsial. 







𝑝  : koefisien korelasi Rank Spearman 
2d  : total kuadrat selisih antar ranking 





Arah korelasi dinyatakan dalam tanda + (plus) dan – (minus). Tanda 
plus menunjukan korelasi sejajar, yaitu makin tinggi nilai X, makin tinggi 
nilai Y atau kenaikan nilai X diikuti kenaikan nilai Y. Sedangkan tanda 
minus menunjukkan korelasi berlawanan arah, yaitu makin rendah nilai 
X, makin rendah Y atau kenaikan X diikuti penurunan nilai Y sedangkan 
harga 𝑟 dan  akan dikonsultasikan dengan tabel interprestasi nilai r 
sebagai berikut: 
Tabel 3.2 
Interprestasi Koefisien Korelasi (nilai r) 
  
Interval Koefisien Tingkat Hubungan 
0,000 – 0,199 
0,200 – 0,399 
0,400 – 0,599 
0,600 – 0,799 






(Sugiyono, 2015: 184)  
2. Uji Signifikansi Korelasi Rank Spearman 
Untuk menguji signifikan dari koefisien korelasi yang diperoleh, 
akan digunakan langkah-langkahnya adalah: 
a. Formula Hipotesis 1 
Ho : 0  Tidak terdapat hubungan yang yang signifikan antara 
Persepsi Harga Produk (X1) dengan Kinerja 





Ha :  ≠ 0 Terdapat hubungan yang signifikan Persepsi Harga 
Produk (X1) dengan Kinerja Pemasaran (Y) di 
Honda Tegal Raya Kota Tegal. 
b. Formula Hipotesis 2 
Ho : 0  Tidak terdapat hubungan yang yang signifikan antara 
Brand Image  (X2) dengan Kinerja Pemasaran (Y) di 
Honda Tegal Raya Kota Tegal. 
Ha :  ≠ 0 Terdapat hubungan yang signifikan antara Brand 
Image (X2) dengan Kinerja Pemasaran (Y) di Honda 
Tegal Raya Kota Tegal.  
c. Formula Hipotesis 3 
Ho : 0  Tidak terdapat hubungan yang yang signifikan antara 
Kualitas Produk (X3) dengan Kinerja Pemasaran (Y) 
di Honda Tegal Raya Kota Tegal. 
Ha :  ≠ 0 Terdapat hubungan yang signifikan antara Kualitas 
Produk (X3) dengan Kinerja Pemasaran (Y) di 
Honda Tegal Raya Kota Tegal. 
d. Formula Hipotesis 4 
Ho : 0  Tidak terdapat hubungan yang yang signifikan antara 
Iklan (X4) dengan Kinerja Pemasaran (Y) di Honda 





Ha :  ≠ 0 Terdapat hubungan yang signifikan antara Kualitas 
Produk (X3) dengan Kinerja Pemasaran (Y) di 
Honda Tegal Raya Kota Tegal. 
e. Dipilih level of significant 𝛼 = 5% = 0,05 (Sugiyono, 2015: 187) 
f. Kriteria Pengujian Hipotesis 
Kriteria untuk menerima atau menolak Ho yaitu: 
Ho diterima apabila = -t
𝛼
2
 ≤ 𝑡 ≤ 𝑡 𝛼/2 
Ho ditolak apabila = t >
𝛼
2
 𝑎𝑡𝑎𝑢 𝑡 <  −𝑡 𝛼/2 
Gambar 3.1 







g. Menghitung Nilai thitung 
Adapun untuk menguji signifikansi dengan digunakan rumus 






t : besarnya t hitung 
r : koefisien korelasi rank spearman 





n : jumlah sampel [enelitian 
h. Kesimpulan 
Ho ditolak atau diterima 
3. Analisis Korelasi Berganda 
Analisis korelasi berganda bertujuan untuk mengetahui kuat 
tidaknya hubungan beberapa variabel bebas terdapat variabel terikat. 







Ry.1234= koefisien antara variabel X1, X2, X3, X4 secara bersama – sama 
dengan variabel Y 
r𝑦1 = koefisien koreasi anatar X1 dan Y 
ry2 = koefisien korelasi antara X2 dan Y 
ry3 = koefisien korelasi antara X3 dan Y 
ry4 = koefisien korelasi anatar X4 dan Y 
r.1234 = koefisien korelasi antara X1, X2, X3, X4 
r2.1234 = koefisien korelasi antara X1, X2, X3, X4 kuadrat 
4. Uji Signifikasi Koefisien Korelasi Berganda 





Ho : 0  Tidak terdapat hubungan yang signifikan antara 
variabel Persepsi Harga Produk (X1), Brand Image 
(X2), Kualitas Produk (X3) dan Iklan (X4) dengan 
variabel Kinerja Pemasaran (Y). 
Ha :  ≠ 0 Terdapat hubungan yang signifikan antara variabel 
Persepsi Harga Produk (X1), Brand Image (X2), 
Kualitas Produk (X3) dan Iklan  (X4) dengan 
variabel Kinerja Pemasaran  (Y). 
Dipilih level of significant 𝛼 = 5% = 0,05 (Ghozali, 2011: 53) 
b. Kriteria Pengujian Hipotesis 
Kriteria untuk menerima atau menolak Ho yaitu: 
Ho diterima apabila Fhitung<Ftabel 







c. Menghitung nilai Fhitung 
Untuk menguji koefisien korelasi berganda, uji statistiknya 



















F = besarnya Fhitung 
R = koefisien korelasi linear berganda 
n = banyaknya data 










HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
A. Gambaran Umum Objek Penelitian  
a. Sejarah Honda Tegal Raya  
Honda Tegal Raya terlahir dari sebuah outlet kecil di JI. Kolonel 
Sugiyono No. 70 Tegal pada awal tahun 2004 sebagai kantor cabang 
pemasaran dari Honda Pekalongan Motor. Seiring dengan 
bertambahnya usia, perkembangan sebuah outlet mulai dapat dilihat 
dengan ditandainya semakin meningkatnya penjualan unit kendaraan 
sehingga bisa bersaing dengan produk-produk competitor lainnya.  
Tidak berhenti disitu saja, pada awal tahun 2006 untuk mendukung 
pelayanan customer dibuka cabang divisi service. Adanya permintaan 
pasar yang semakin besar, demi pelayanan pelanggan maka didirikan 
dealer resmi Honda yang berlokasi di JI. Martoloyo No. 111 Tegal 
dengan nama Honda Tegal Raya (PT Dova Putra Manunggal Sejati) 
yang berdiri diatas lahan seluas 3.600 m2 dilengkapi dengan fasilitas 3S 
yaitu Sales, Service dan Spare part serta Body & Paint yang sesuai 
standar yang ditentukan oleh PT. Honda Propect Motor. Dealer resmi 
Honda ini memiliki showroom seluas 360 m2, area Spare Part seluas 
166,3 m2, area Body & Paint 793 m2 serta luas area Service 757,5 m2 
yang dilengkapi dengan berbagai peralatan lengkap dan canggih. 





pelanggan Honda di wilayah Jawa Tengah, juga akan mendukung 
penjualan mobil Honda di wilayah ini.   
b. Visi  
Pelanggan dan karyawan adalah aset perusahaan yang utama. Kami ada 
untuk memberikan pengalaman yang berkesan dalam membeli dan 
memiliki kendaraan Honda.  
c. Misi  
Produktivitas karyawan yang dengan action yang handal serta self 
management karyawan yang baik sehingga kepuasan pelanggan akan 
selalu terwujud. Honda Tegal Raya memiliki tim manajemen yang solid, 
















                                                                             
       
 
 
Sumber: Dealer Honda Tegal Raya 
Berikut adalah  tugas- tugas yang ada dalam  struktur organisasi di atas :   
1. Direktur  
a. Menentukan usaha sebagai pimpinan umum dalam mengelola 
perusahaan  
b. Memegang kekuasaan secara penuh dan bertanggung jawab 



















































c. Menentukan kebijakan yang dilaksanakan perusahaan, melakukan 
penjadwalan seluruh kegiatan perusahaan.  
2. Wakil Direktur  
a. Menetapkan prosedur kegiatan perusahaan ditiap-tiap manajer untuk 
mencapai sasaran yang ditetapkan perusahaan.  
b. Menetapkan tujuan dari tia-tiap manajer yang ada.  
c. Mengawasi dan mengkoordinir kegiatan-kegiatan dari manajer 
secara periodic dan pertanggungjawabannya.  
d. Mengadakan pengangkatan, mutasi dan pemberhentian karyawan 
beserta gajinya. 
e. Menetapkan kebijakan operasional perusahaan untuk jangka 
pendek. 
f. Sebagai pimpinan dari perusahaan.  
3. Teknologi Informasi  
a. Merawat software/hardware/computer yang ada diperusahaan. 
b. Melakukan perbaikan jika ada computer yang rusak. 
c. Memastikan semua hardware dan komputerberfungsi optimal. 
d. Mengevaluasi dan meningkatkan kinerja sisitem IT, dan lain-lain.  
e. Mampu menangani seluruh permasalahan 
software/hardware/computer yang ada diperusahaan.  
4. Manajer Cabang  
a. Memimpin dan mengelola kegiatan usaha/bisnis perusahaan 
dicabang. 
b. Mendapatkan marketshare sesuai target cabang yang ditetapkan 
(goal).  
c. Mengelola piutang dengan baik agar resiko bisnis dapat ditekan 
sekecil mungkin. 
d. Membangun nama baik kantor cabang dengan image yang positif. 
e. Mengupayakan pertumbuhan dan perkembangan cabang dari waktu 
ke waktubaik secara volume maupun kualitas.  
5. HRD (Human Resources Development) 
a. Melakukan persiapan, rekrutmen dan seleksi tenaga kerja. 
b. Pengembangan dan evaluasi karyawan. 






6. Manager Keuangan  
a. Mengambil keputusan yang berkaitan dengan investasi. 
b. Mengambil keputusan yang berkaitan dengan pembelajaran. 
c. Mengambil keputusan yang berkaitan dengan deviden.  
d. Merencanakan, mengatur dan mengontrol perencanaan, laporan dan 
pembiayaan perusahaan.  
7. Staf Keuangan  
a. Membuat, memeriksa dan mengarsip faktur, nota supplier, laporan 
AP/AR untuk memastikan status hutang/piutang. 
b. Membuat, mencetak tagihan dan surat tagihan untuk memastikan 
tagihan terkirim kepada konsumen dengan benar dan tepat waktu.  
c. Menerima, memeriksa tagihan dari vendor dan membuat rekapnya 
untuk memastikan pembayaran terkirim tepat waktu. 
d. Memeriksa rangkuman kas kecil untuk memastikan penggunaan dan 
ketersediaan kas kecil yang efektif. 
e. Mengimput penerimaan pembayaran dari konsumen, dan 
pembayaran ke supplier dengan tepat waktu dan akurat untuk 
memastikan ketepatan waktu dan keakuratan penerimaan maupun 
pembayaran. 
f. Memeriksa laporan rekonsiliasi untuk memastikan data terinput 
dengan benar. 
g. Mengarsip seluruh dokumen transaksi untuk menjaga ketertiban 
administrasi dan memudahkan penelusuran dokumen.  
h. Melakukan stock opname setiap akhir bulan untuk melihat 
ada/tidaknya selisih jumlah barang di gudang dan catatan keuangan. 
8. Staf Akunting 
a. Melakukan pengaturan administrasi keuangan perusahaan 
b. Menyusun dan membuat laporan keuangan perusahaan  
c. Menyusun dan membuat laporan perpajakan perusahaan 
d. Menyusun dan membuat anggaran pengeluaran perusahaan secara 
periodik (bulanan atau tahunan) 
e. Melakukan pembayaran gaji karyawan  
f. Menyusun dan membuat surat-surat yang berhubungan dengan 







9. Staf Pajak  
a. Membuat laporan bulanan tentang PPh 21, PPh 25, PPh pasal 4:2 
dan PPN 
b. Membuat laporan tahunan tentang PPh 29 dan PPh 21 karyawan 
c. Memeriksa semua transaksi haruan pajak rutin pada semua devisi 
d. Penaganan sengketa pajak, pemeriksaan pajak, keberatan dan 
banding ke Pengadilan Pajak. 
10. Kasir  
a. Menjalankan proses pembayaran. 
b. Melakukan pencatatan atas semua transaksi. 
11. Staf Umum 
a. Pengadaan dan distribusi ATK dan alat-alat kerja lainnya (meja, 
kursi,laptop,computer,dll) 
b. Berhubungan dengan pihak eksternal (Pemda, Kepolisian, Pemkab, 
muspida, ornas, wartawan, kelurahan, kecamatan dll) 
c. Mengurusi semua kebutuhan operasional perusahaan. 
12. Customer Care Officer (CCO) 
a. Melayani konsumen baik secara langsung maupun melalui telepon. 
b. Memberikan informasi produk maupun program penjualan kepada 
konsumen. 
c. Menerima masukan maupun komplain dari konsumen. 
d. Menagnani komplain dan memberikan solusi terbaik kepada 
konsumen 
e. Melakukan follow up after sales maupun after service untuk 
menanyakan tentang kepuasan maupun keluhan.  
13. Satpam  
a. Mengamankan semua aset, instansi, proyek, bangunan, properti atau 
tempat. 
b. Melakukan pemantauan peralatan, pengawasan, pemeriksaan dan 
jalur akses. 
c. Memastikan keamanan dan mencegah kerugian atau kerusakan yang 
disengaja. 







14. Office Boy 
a. Memberikan seluruh area Utility. Memberikan furniture, 
lantai,karpet, kaca-kaca, pintu dan bingkainya. 
b. Memelihara setiap perlengkapan atau peralatan yang digunakannya 
untuk bekerja. 
c. Membuang sampah-sampah yang ada di perusahaan.  
d. Melaporkan segala kerusakan, kehilangan, kejadian yang tidak 
semestinya. 
e. Menyiapkan dan menyediakan minum untuk karyawan 
f. Menerima atau melaksanakan perintah atasan lainnya. 
15. Manajer Penjualan  
a. Manajer penjualan bertanggung jawab terhadap pelaksanaan 
marketing plan. 
b. Manajer penjualan bertanggung jawab terhadap hasil penjualan 
produk. 
c. Manajer penjualan bertanggung jawab terhadap sales management. 
d. Manajer penjualan membina dam membimbing sales team. 
e. Manajer penjualan membina dan memelihara hubungan baik dengan 
distributor dan sales outlets. 
f. Manajer penjualan membuat sales plan dan sales report. 
16. Manajer Servis  
a. Bertanggung jawab terhadap operasional service center 
b. Melakukan tugas koordinasi yang sesuai dengan yang ditetapkan 
c. Memberikan solusi terhadap masalah-masalah yang timbul 
d. Bertanggung jawab terhadap laporan yang dibutuhkan. 
17. Administrasi Penjualan  
a. Bertanggung jawab menbuat faktur penjualan, penagihan, dan 
laporan unit penjualan Cabang.  
b. Mengelola stok unit opnamedan pelaporan. 
c. Mengendalikan SPK(Pemesanan Penjualan) 
18. Supir  
a. Mengantarkan pimpinan ke tempat tujuan dalam rangka 
melaksanakan tugas dan fungsi jabatan. 






19. Pengawa Penjualan  
a. Mengkoordinir tim penjualan, agar dapat meningkatkan tingkat 
penjualan dan apakah penjualan sesuai dengan target. 
b. Membantu tim  sales dan memberikan pelatihan dalam mencari dan 
melayani konsumen. 
c. Membantu mengatasi permasalahan tim sales dan ikut melakukan 
atau mendampingi presentasi tim sales jika diperlukan. 
d. Membuat strategi-strategi penjualan dan mensosialisasikan kepada 
tim sales. 
e. Memberikan laporan penjualan tim sales baik itu mingguan, bulanan 
atau tahunan. 
f. Memonitoring aktivitas tim sales. Memonitoring penjualan dan 
pembayaran customer dari tim sales. 
g. Menetukan pemberian diskon produk kepada tim sales dengan 
persetujuan dari Manajer Pemasaran atau Direktur Pemasaran 
terlebih dahulu. 
h. Mensosialisasikan dan memberitahu informasi mengenai penjualan 
yang baru kepada tim sales. 
20. Petugas Pegawasan Kendaraan  
a. Mencatat kondisi kendaran pada buku khusus. 
b. Menyiapkan sarana dan prasarana perawatan/pemeliharaan 
kendaraan. 
c. Memelihara kondisi kendaraan sehingga layak digunakan 
d. Memberikan kendaraan sebelum dan sesudah digunakan. 
e. Melaporkan kondisi kendaraan dinas kepada atasan. 
21. Penjual  
a. Membuat daftar konsumen pospek sesuai dengan segementasi yang 
diinginkan perusahaan. 
b. Melakukan proses penjualan sesuai daftar target yang sudah 
ditentukan dan desepakati bersama dengan koordinator.  
c. Menyiapkan materi/tools yang akan digunakan dalam proses 
penjualan ke konsumen dan malakukan presentasi. 
d. Melakukan proses penjualan mulai dari awal perkenalan, negosiasi 
sampai dengan pembuatan kontrak dengan konsumen.  





a. Memperkenalkan menawarkan dan dan menjual produk kepada 
konsumen. 
b. Memberikan pelayanan terbaik kepada konsumen. 
c. Menerima keluhan tentang servis yang ada pada kendaraan 
konsumen.  
23. Mandor/Kepala Regu 
a. Membantu Tugas Supervisor. 
b. Menjadi jembatan antara Leader dan Supervisor.  
c. Mengawai kerja dan Kinerja para Leader. 
d. Memastikan Kebijakan Supervisor dijalankan oleh Leader. 
24. Mekanik  
a. Melaksanakan tugas yang diberikan oleh staff maintenance 
b. Melakukan perawatan kendaraan sesuai job order yang diberikan 
staff maintenance. 
c. Melaporkan hasil kegiatan kepada staff maintenance. 
25. Pencuci  
 Mencuci kendaraan konsumen dan kendaraan yang ada 
diperusahaan. 
B. Hasil Penelitian  
a) Deskripsi Responden  
1. Jenis Kelamin  
Objek dalam penelitian ini adalah responden pembeli produk 
Honda Hr-v pada Honda Tegal Raya Kota Tegal. Jumlah 
responden sebanyak 100 orang. Berikut ini karakteristik dari 








Keterangan Jumlah Responden Presentase 
Laki-laki 54 54% 
Perempuan 46 46% 
Jumlah 100 100% 
        Sumber : Data Primer yang diolah SPSS Versi 22 
Berdasarkan tabel  di ketahui bahwa jumlah responden 
sebanyak 100 orang yang terdiri dari 54 orang berjenis kelamin 
laki-laki dengan presentase 54% sedangkan yang berjenis 
kelamin perempuan sebanyak 46 orang berjenis kelamin 
perempuan dengan presentase 46%. 
2. Usia Responden  
Karakteristik responden berdasarkan usia yang di peroleh 
dalam penelitian ini, disajikan dalam tanel berikut.  
Tabel 4.2 
      Jenis Usia Responden 
No Usia Jumlah Presentase 
1 21 – 30   18 18% 
2 31 – 40  35 35% 
3 41 – 50  32 32% 
4 ≥ 50 15 15% 
        Sumber : Data primer yang diolah SPSS Versi 22 
Berdasarkan tabel diatas dapat disimpulkan bahwa 





responden berusia dibawah 20 tahun, 18 orang responden 
berusia 21sampai 30 tahun, 36 orang berusia 31 sampai 40 
tahun, 32 orang berusia 41 sampai 50 tahun, dan 11 orang 
responden berusia diatas 51 tahun.  
b) Uji Penelitian  
Uji penelitian dalam penelitian ini adalah uji validitas dan realibilitas 
seluruh variabel penelitian yaitu variabel Harga Produk (X1), Brand 
Image (X2), Kualitas Produk (X3), Iklan (X4) terhadap Kinerja 
Pemasaran (Y). Dalam penelitian ini proses perhitungan terhadap uji 
validitas dan realibilitas skore hasil kuesioner yang telah di isi oleh 100 
responden akan di olah dengan menggunakan MS.Excel dan Program 
SPSS.  
1. Uji Validitas  
a) Uji Validitas Variabel Kinerja Pemasaran  
Jumlah butir pernyataan variabel kinerja pemasaran sebanyak 5 
pertanyaaan sebelum dilakukan penelitian kepada 100 responden 
terlebih dahulu, untuk mengetahui kuesioner valid atau tidaknya dengan 
taraf signifikan 5% atau 0,05 dan (N=30) maka terdapat rtabel sebesar 
0,361. Dari hasil analisis ke 5 pertanyaan tersebut setelah dilakukan 
perhitungan dengan menggunakan aplikasi SPSS versi 22 ternyata ke 5 
pernyataan tersebut dikatakan valid. Karena hasil rhitung>rtabel. Dengan 
demikian 5 pertanyaan tersebut layak digunakan untuk mengumpulkan 





validitas item untuk variabel kinerja pemasaran dengan 30 orang non 
responden ada pada lampiran. Adapun rekap 30 orang non responden 
selengkapnya dapat dilihat pada tabel dibawah ini : 
Tabel 4.3 
          Rekapitulasi Hasil Uji Validitas Item Kinerja Pemasaran 
No Item r hitung r tabel keterangan 
1 0,762 0,361 Valid 
2 0,645 0,361 Valid 
3 0,656 0,361 Valid 
4 0,735 0,361 Valid 
5 0,654 0,361 Valid 
         Sumber : Data primer yang diolah SPSS Versi 22 
b) Uji Validitas Variabel Harga Produk  
Jumlah butir pertanyaan variabel Harga Produk sebanyak 5 
pertanyaaan, sebelum dilakukan penelitian kepada 100 responden 
terlebih dahulu, untuk mengetahui kuesioner valid atau tidaknya dengan 
taraf signifikan 5% dan (N=30) maka terdapat rtabel sebesar 0,361. Dari 
hasil analisis ke 5 pertanyaan tersesbut setelah dilakukan perhitungan 
dengan menggunakan aplikasi SPSS Versi 22 ternyata ke 5 pertanyaan 
tersebut dikatakan valid. Karena hasil rhitung>rtabel. Dengan demikian 5 
pertanyaan tersebut layak digunakan untuk mengumpulkan data 
penelitian variabel Harga Produk, adapun perhitungan uji validitas item 
untuk variabel Harga Produk dengan 30 orang non responden ada pada 
lampiran. Adapun rekap 30 orang non responden selengkapnya dapat 






Rekapitulasi Hasil Uji Validitas Item Harga Produk 
No Item r hitung r tabel Keterangan 
1 0,557 0,361 Valid 
2 0,700 0,361 Valid 
3 0,725 0,361 Valid 
4 0,748 0,361 Valid 
5 0,735 0,361 Valid 
              Sumber : Data primer yang diolah SPSS Versi 22 
c) Uji Validitas Variabel Brand Image  
Jumlah butir pertanyaan variabel Brand Image sebanyak 5 
pertanyaan, sebelum dilakukan penelitian kepada 100 responden 
terlebih dahulu, untuk mengetahui kuesioner valid atau tidaknya 
dengan taraf signifikan 5% atau 0,05 dan (N=30) maka terdapat rtabel 
sebesar 0,361. Dari hasil analisis ke 5 pertanyaan tersebut setelah 
dilakukan perhitungan dengan menggunakan aplikasi SPSS versi 22 
ternyata ke 5 pertanyaan tersebut dikatakan valid. Karena hasil 
rhitung>rtabel. Dengan demikian 5 pertanyaan tersebut layak digunakan 
untuk mengumpulkan data penelitian variabel Brand Image, adapun 
perhitungan uji validitas item untuk variabel Brand Image dengan 
30 orang non responden ada pada lampiran. Adapun rekap 30 orang 









Rekapitulasi Hasil Uji Validitas Item Brand Image 
 
No Item r hitung r tabel Keterangan 
1 0,654 0,361 Valid 
2 0,742 0,361 Valid 
3 0,750 0,361 Valid 
4 0,682 0,361 Valid 
5 0,619 0,361 Valid 
Sumber : Data primer yang diolah SPSS Versi 22 
d) Uji Validitas Variabel Kualitas Produk  
Jumlah butir pertanyaan variabel kualitas produk sebanyak 5 
pertanyaan, sebelum dilakukan penelitian kepada 100 responden 
terlebih dahulu, untuk mengetahui kuesioner valid atau tidaknya dengan 
taraf signifikan 5% atau 0,05 dan (N=30) maka terdapat rtabel sebesar 
o,361. Dari hasil analisis ke 5 pertanyaan tersebut setelah dilakukan 
perhitungan dengan menggunakan aplikasi SPSS versi 22 ternyata ke 5 
pertanyaan tersebut dikatakan valid. Karena hasil  rhitung>rtabel. Dengan 
demikian 5 pertanyaan tersebut layak digunakan untuk mengumpulkan 
data penelitian variabel kualitas produk, adapun perhitungan uji 
validitas item untuk variabel kualitas produk dengan 30 orang non 
responden ada pada lampiran. Adapun rekap 30 orang non responden 







Rekapitulasi Hasil Uji Validitas Item Kualitas Produk 
No Item r hitung r tabel Keterangan 
1 0,448 0,361 Valid 
2 0,573 0,361 Valid 
3 0,611 0,361 Valid 
4 0,715 0,361 Valid 
5 0,816 0,361 Valid 
       Sumber : Data primer yang diolah SPSS Versi 22 
e) Uji Validitas Variabel Iklan  
Jumlah butir pertanyaan variabel Iklan sebanyak 5 pertanyaan, 
sebelum dilakukan penelitian kepada 100 responden terlebih dahulu, 
untuk mengetahui kuesioner valid atau tidaknya dengan taraf signifikan 
5% atau 0,05 dan (N=30) maka terdapat rtabel sebesar 0,361. Dari hasil 
analisis ke 5 pertanyaan tersebut setelsh dilakukan perhitungan dengan 
menggunakan aplikasi SPSS versi 22 ternyata ke 5 pertanyaan tersebut 
dikatakan valid. Karena hasil rhitung>rtabel. Dengan demikian pertanyaan 
tersebut layak digunakan untuk mengumpulkan data penelitian variabel 
iklan, adapun perhitungan uji validitas item untuk variabel iklan dengan 
30 orang non responden ada pada lampiran. Adapun rekap 30 orang non 









Rekapitulasi Hasil Uji Validitas Item Iklan 
No Item r hitung r tabel Keterangan 
1 0,679 0,361 Valid 
2 0,536 0,361 Valid 
3 0,816 0,361 Valid 
4 0,794 0,361 Valid 
5 0,778 0,361 Valid 
       Sumber : Data primer yang diolah SPSS Versi 22 
2. Uji Reliabilitas  
Uji Reliabilitas merupakan alat untuk mengukur suatu kuesioner 
yang merupakan indikator dari perubah atau konstruk. Suatu kuesioner 
dikatakan realibel atau handal jika jawaban responden terhadap pertanyaan 
yang dijawab oleh responden konsisten. Pengujian realibilitas dilakukan 
dengan menggunakan Cronbach Alpha. Suatu variabel dikatakan realibel 
bila cronbach alphanya nilai lebih besar dari 0,50 Ghozali (2011;47).  
a) Uji Reabilitas Variabel Kinerja Pemasaran  
Tabel 4.8 
 
Uji Reabilitas Variabel Kinerja Pemasaran 
 
 
      
          Sumber : Data Diolah SPSS 22 
Reliability Statistics 






Dari tabel perhitungan SPSS diatas, Nilai Cronbach’s 
Alpha sebesar 0,708 karena nilai 0,708 > 0,50 maka instrument 
Kinerja Pemasaran (Y) reliable, maka hasil data instrumen 
bersifat baik atau dengan kata lain data hasil angket dapat 
dipercaya.  
b) Uji Realibilitas Variabel Harga Produk  
Tabel 4.9 
 





                 Sumber : Data Diolah SPSS 22 
Dari tabel perhitungan SPSS diatas, Nilai Cronbach’s Alpha 
sebesar 0,716 karena nilai 0,716 > 0,50 maka instrumen Harga 
Produk (X1) reliable, maka hasil data instrumen bersifat baik 
atau dengan kata lain data hasil angket dapat dipercaya.  
c) Uji Realibilitas Variabel Brand Image  
Tabel 4.10 
 




                       Sumber : Data diolah SPSS 22 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
,716 5 
Reliability Statistics 






Dari tabel perhitungan SPSS diats, Nilai Cronbach’s Alpha 
sebesar 0,718 karena nilai 0,718 > 0,50 maka instrumen Brand 
Image (X2) reliable, maka hasil data instrumen bersifat baik atau 
dengan kata lain data hasil angket dapat dipercaya. 
d) Uji Realibilitas Variabel Kualitas Produk  
Tabel 4.11 
 




                  Sumber : Data diolah SPSS 22 
Dari tabel perhitungan SPSS diatas, Nilai Cronbach’s Alpha 
sebesar 0,643 karena nilai 0,643 > 0,50 maka instrumen 
kualitas produk (X3) reliabel, maka hasil data instrumen 
bersifat baik atau dengan kata lain data hasil angket dapat 
dipercaya.  
e) Uji Realibilitas Variabel Iklan 
Tabel 4.12 
 




      Sumber : Data diolah SPSS 22              
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
,643 5 
Reliability Statistics 






Dari tabel perhitungan SPSS diatas, Nilai Cronbach’s Alpha  
sebesar 0,767 karena nilai 0,767 > 0,50 maka instrumen iklan 
(X4) reliabel, maka hasil data instrumen bersifat baik atau 
dengan kata lain data hasil angket dapat dipercaya.  
3. Analisis Data  
Data yang telah dikumpulkan kemudian diolah dan dianalisis. Sampel 
yang digunakan pada penelitian ini adalah 100  responden di toko Gudang 
Komputer Tegal. Pertanyaan yang telah di uji validitas dan realibilitas telah 
diperoleh 30 pertanyaan yang layak untuk di jadikan kuesioner dalam 
penelitian ini. 
           1. Analisis Korelasi Rank Spearman 
Tabel 4.13 
Hasil Korelasi Perepsi Harga terhadap Kinerja Pemasaran 
 
Sumber : Data diolah SPSS Versi 22 
Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui hasil perhitungan statistik dengan 
menggunakan analisis korelasi Rank Spearman di peroleh hasil koefisien korelasi 
sebesar 0,670. Pada tabel interprestasi nilai r tersebut terdapat pada interval 0,60-







Spearman's rho Persepsi Harga 
Produk 
Correlation Coefficient 1,000 ,670** 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
Kinerja Pemasaran Correlation Coefficient ,670** 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 





dengan Kinerja Pemasaran. Nilai signifikan dari tabel 4. sebesar 0.000, karena 
0.000 < 0,05 maka korelasi tersebut signifikan yang artinya H0 di tolak dan 
kesimpulannya terdapat hubungan yang kuat atau signifikan antara Persepsi Harga 
Produk dengan Kinerja Pemasaran. 
 
Tabel 4.14 
Hasil Korelasi Brand Image terhadap Kinerja Pemasaran 
 
Sumber : Data diolah SPSS Versi 22 
 
Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui hasil perhitungan statistik dengan 
menggunakan analisis korelasi Rank Spearman di peroleh hasil koefisien korelasi 
sebesar 0,595 Pada tabel interprestasi nilai r tersebut terdapat pada interval 0,400-
0,599. Artinya, mempunyai hubungan yang cukup antara Brand image dengan 
Kinerja Pemasaran. Nilai signifikan dari tabel 4. sebesar 0.000, karena 0.000 < 0,05 
maka korelasi tersebut signifikan yang artinya H0 di tolak dan kesimpulannya 





 Brand Image 
Kinerja 
Pemasaran 
Spearman's rho Brand Image Correlation Coefficient 1,000 ,595** 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
Kinerja Pemasaran 
 
Correlation Coefficient ,595** 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 






Hasil Korelasi Kualitas Produk terhadap Kinerja Pemasaran 
Sumber : Data diolah SPSS Versi 22 
 
Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui hasil perhitungan statistik dengan 
menggunakan analisis korelasi Rank Spearman di peroleh hasil koefisien korelasi 
sebesar 0,614. Pada tabel interprestasi nilai r tersebut terdapat pada interval 0,60-
0,799. Artinya, mempunyai hubungan yang kuat antara Kualitas Produk dengan 
Kinerja Pemasaran. Nilai signifikan dari tabel 4. sebesar 0.000, karena 0.000 < 0,05 
maka korelasi tersebut signifikan yang artinya H0 di tolak dan kesimpulannya 





 Kualitas Produk 
Kinerja 
Pemasaran 
Spearman's rho Kualitas Produk Correlation Coefficient 1,000 ,614** 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
Kinerja Pemasaran Correlation Coefficient ,614** 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 






Hasil Korelasi Kualitas Produk terhadap Kinerja Pemasaran 
Sumber : Data diolah SPSS Versi 22 
Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui hasil perhitungan statistik dengan 
menggunakan analisis korelasi Rank Spearman di peroleh hasil koefisien korelasi 
sebesar 0,742. Pada tabel interprestasi nilai r tersebut terdapat pada interval 0,60-
0,799. Artinya, mempunyai hubungan yang kuat antara Iklan dengan Kinerja 
Pemasaran. Nilai signifikan dari tabel 4. sebesar 0.000, karena 0.000 < 0,05 maka 
korelasi tersebut signifikan yang artinya H0 di tolak dan kesimpulannya terdapat 
hubungan yang kuat atau signifikan antara Iklan dengan Kinerja Pemasaran. 
 
1. Analisis Korelasi Berganda 
a. Menentukan Korelasi Berganda (R2) 











2) (1-0,313) (1-0,362) (1-0,427) 
(1– R2 y.1234) = (1 – 0,448) (0,687) (0,638) (0,573) 





Spearman's rho Iklan Correlation Coefficient 1,000 ,742** 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
Kinerja Pemasaran Correlation Coefficient ,742** 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 





(1– R2 y.1234) =  0,139 
- R2 y.1234 = 0,139 – 1 
R2 y.1234 = 0,86 
R = √0,86 = 0,927 
b. Menentukan Fhitung 



















Berdasarkan perhitungan diatas, maka dapat di peroleh nilai R2 = 0,86. 
Karena berada di interval koefisien korelasi 0,80 - 0,1000 artinya, 
mempunyai hubungan yang sangat kuat antara persepi harga produk, 
brand image, kualitas produk dan iklan terhadap Kinerja Pemasaran. 
Hubungan tersebut bersifat positif artinya apabila persepi harga 
produk, brand image, kualitas produk dan iklan terhadap Kinerja 
Pemasaran. meningkat maka Kinerja Pemasaran akan meningkat. 
Nilai F hitung sebesar 26,2 dan F tabel 2,47 dengan probabilitas 0,000. 
Karena probabilitas jauh lebih kecil dari 0,05 maka persepi harga 
produk, brand image, kualitas produk dan iklan mempunyai hubungan 








1. Hubungan Persepsi Harga Produk terhadap kinerja pemasaran 
produk Honda HR-V pada Honda Tegal. Hasil penelitian yang telah 
dilakukan menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan 
Persepsi Harga Produk terhadap kinerja pemasaran produk Honda 
HR-V pada Honda Tegal. berdasarkan hasil uji signifikansi korelasi 
Rank Spearman variabel Persepsi Harga Produk terhadap kinerja 
pemasaran, diperoleh probabilitas signifikansi untuk Persepsi Harga 
Produk sebesar 0,000 lebih kecil dari 0,05. Karena nilai signifikansi 
0,000 < 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa hipotesis H1 diterima 
dari H0 ditolak yang artinya ada hubungan yang signifikan Persepsi 
Harga Produk terhadap kinerja pemasaran.  
2. Hubungan Brand image terhadap kinerja pemasaran produk Honda 
HR-V pada Honda Tegal. Pengujian hipotesis kedua bertujuan untuk 
menguji hubungan. Pada penelitian ini Brand image terhadap kinerja 
pemasaran produk Honda HR-V pada Honda Tegal, diperoleh hasil 
korelasi sebesar 0,595. Pada tabel interprestasi nilai r tersebut 
terdapat pada interval 0,400-0,599. Artinya, mempunyai hubungan 
yang cukup antara Brand image terhadap kinerja pemasaran produk 
Honda HR-V pada Honda Tegal. Nilai signifikansi yang diperoleh 
sebesar 0,000 karena 0,000 < 0,05 maka korelasi tersebut signifikan, 
dengan demikian H0 ditolak dan kesimpulannya terdapat hubungan 
yang signifikan Brand image terhadap kinerja pemasaran produk 





3. Hubungan Kualitas Produk terhadap kinerja pemasaran produk 
Honda HR-V pada Honda Tegal. Pengujian hipotesis ketiga 
bertujuan untuk menguji hubungan Kualitas Produk terhadap kinerja 
pemasaran produk Honda HR-V pada Honda Tegal. Pada penelitian 
ini, diperoleh hasil korelasi sebesar 0,614. Pada tabel interprestasi 
nilai r tersebut terdapat pada interval 0,60-0,799. Artinya, 
mempunyai hubungan yang kuat antara Kualitas Produk terhadap 
kinerja pemasaran. Nilai signifikansi yang diperoleh sebesar 0,000 
karena 0,000 < 0,05 maka korelasi tersebut signifikan Kualitas 
Produk terhadap kinerja pemasaran produk Honda HR-V pada Honda 
Tegal..  
4. Hubungan Iklan terhadap kinerja pemasaran produk Honda HR-V 
pada Honda Tegal.. Pengujian hipotesis keempat bertujuan untuk 
menguji hubungan Iklan terhadap kinerja pemasaran produk Honda 
HR-V pada Honda Tegal. Pada penelitian ini, diperoleh hasil korelasi 
sebesar 0,742. Pada tabel interprestasi nilai r tersebut terdapat pada 
interval 0,60-0,799. Artinya, mempunyai hubungan yang kuat antara 
Kualitas Produk terhadap kinerja pemasaran. Nilai signifikansi yang 
diperoleh sebesar 0,000 karena 0,000 < 0,05 maka korelasi tersebut 
signifikan, dengan demikian H0 ditolak dan kesimpulannya terdapat 
hubungan yang signifikan Kualitas Produk terhadap kinerja 
pemasaran produk Honda HR-V pada Honda Tegal.  
5. Terdapat pengaruh Persepi harga produk, brand image, kualita 





pada Honda Tegal. Pada penelitian ini, berdasarkan korelasi berganda 
diperoleh hasil korelasi sebesar 0,86. pada tabel interpretasi nilai r 
tersebut terdapat interval 0.80 – 1000 artinya mempunyai hubungan 
yang sangat kuat antara Persepi harga produk, brand image, kualita 
produk dan iklan terhadap kinerja pemasaran Nilai F hitung yang 
diperoleh sebesar 26,2 sedangkan F tabel 2,47 dengan probabilitas 
0,000. Karena probabilitas jauh lebih kecil dari0,05 maka korelasi 
tersebut signifikan dengan demikian H0 di tolak dan kesimpulannya 
terdapat hubungan yang signifikan antara Persepi harga produk, 









Berdasarkan hasil pengolahan data dengan menggunakan bantuan aplikasi 
SPSS.22 menghasilkan kesimpulan: 
1. Terdapat pengaruh yang positif antara variabel Persepsi Harga Produk 
terhadap kinerja pemasaran produk Honda HR-V pada Honda Tegal. 
Persepsi Harga Produk terhadap kinerja pemasaran juga memiliki 
hubungan yang kuat. Hal ini terbukti dari hasil perhitungan rank 
spearman dengan nilai r  sebesar 0,670 atau 67%. Nilai sebesar 0,670 
pada tabel interprestasi berada pada interval 0,60-0,799. Artinya 
mempunyai hubungan yang kuat atau signifikan antara Persepsi Harga 
Produk terhadap kinerja pemasaran di buktikan dengan nilai signifikansi 
0,000 < 0,05 maka H0 di tolak dan H1 di terima. 
2. Terdapat pengaruh yang positif antara variabel Brand image terhadap 
kinerja pemasaran produk Honda HR-V pada Honda Tegal. Brand 
image terhadap kinerja pemasaran juga memiliki hubungan yang kuat. 
Hal ini terbukti dari hasil perhitungan rank spearman dengan nilai r  
sebesar 0,595 atau 59,5%. Nilai sebesar 0,595 pada tabel interprestasi 
berada pada interval 0400-0,599. Artinya mempunyai hubungan yang 
kuat atau signifikan antara Brand image Produk terhadap kinerja 
pemasaran di buktikan dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05 maka H0 





3. Terdapat pengaruh yang positif antara Kualitas Produk terhadap kinerja 
pemasaran produk Honda HR-V pada Honda Tegal. Kualitas Produk 
terhadap kinerja pemasaran juga memiliki hubungan yang kuat. Hal ini 
terbukti dari hasil perhitungan rank spearman dengan nilai r  sebesar 
0,614 atau  61,4%. Nilai sebesar 0,614 pada tabel interprestasi berada 
pada interval 0,60-0,799. Artinya mempunyai hubungan yang kuat atau 
signifikan antara Kualitas Produk terhadap kinerja pemasaran di 
buktikan dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05 maka H0 di tolak dan H1 
di terima. 
4. Terdapat pengaruh yang positif antara variabel Iklan terhadap kinerja 
pemasaran produk Honda HR-V pada Honda Tegal. variabel Iklan 
terhadap kinerja pemasaran juga memiliki hubungan yang kuat. Hal ini 
terbukti dari hasil perhitungan rank spearman dengan nilai r  sebesar 
0,742 atau 74,2%. Nilai sebesar 0,742  pada tabel interprestasi berada 
pada interval 0,60-0,799. Artinya mempunyai hubungan yang kuat atau 
signifikan antara variabel Iklan terhadap kinerja pemasaran di buktikan 
dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05 maka H0 di tolak dan H1 di terima. 
5. Terdapat pengaruh yang positif antara variabel Persepi harga produk, 
brand image, kualita produk dan iklan terhadap kinerja pemasaran 
produk Honda HR-V pada Honda Tegal Hal ini terbukti dari hasil 
korelasi Berganda di peroleh nilai R sebesar 0,86 pada tabel interprestasi 
berada pada interval 0,80- 1000. Hubungan tersebut signifikan di 
buktikan dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05 maka H0 di tolak dan H1 





Kinerja Pemasaran yang disebabkan Persepi harga produk, brand image, 
kualita produk dan iklan adalah 86% dan sisanya 14% dipengaruhi oleh 
faktor lain selain Persepi harga produk, brand image, kualita produk dan 
iklan .                        
B. Saran  
Berdasarkan kesimpulan diatas, selanjutnya dapat diusulkan saran yang 
diharapkan akan bermanfaat bagi manajemen produk mobil Hr-v di Honda 
Tegal Raya berkaitan dengan pengaruh harga produk, brand image, kualitas 
produk dan iklan terhadap kinerja pemasaran yaitu sebagai berikut:  
1. Meningkatkan harga penjualan misalnya dengan membuat variasi produk 
sehingga tipe mobil yang dihasilkan lebih banyak, dan menarik sehingga 
mampu menambah pilihan konsumen yang disesuaikan dengan 
kemampuan daya beli.  
2. Meningkatkan variabel Brand Image, yaitu dengan meningkatkan inovasi 
dengan desain yang menarik dari produk sebelumnya atau produk pesaing, 
sehingga mampu memberikan nilai tambah bagi konsumen, dan hal ini 
dapat mendorong meningkatkan kinerja pemasaran.  
3. Meningkatkan variabel kualitas produk yaitu dengan meningkatkan 
kualitas bahan baku sehingga mobil ini mampu memberikan kenyamanan 
bagi penggunanya dan awet / tahan lama sehingga tidak cepat rusak. 
Begitu juga dengan keiritan bahan bakar , sebagai daya tarik utama dari 
produk Honda Hr-v ini hendaknya tetap dipertahankan , sehingga mobil 





4. Iklan unik yang ditampilkan untuk produk Honda Hr-v saat ini sudah bisa 
menarik perhatian konsumen. Perusahaan HTR harus tetap 
mempertahankan kualitas pembuatan iklan produk ini dengan tetap 
mempertahankan atribut-atribut yang akan digunakan iklan. Oleh karena 
itu dibutuhkan tim kreatif yang handal untuk membuat iklan-iklan baru 
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NO Pertanyaan STS TS KS S SS 
 
KINERJA PEMASARAN 
1 Melakukan pengembangan produk 
untuk meningkatkan daerah 
pemasaran 
     
2 Peningkatan penjualan menunjukkan 
bertambahnya jumlah pelanggan 
     
3 Pertumbuhan pelanggan selalu 
mengalami peningkatan sesuai 
dengan yang diharapkan 
     
4 Perusahaan mengalami peningkatan 
penjualan disbanding dengan tahun 
sebelumnya 
     
5 Meningkatkan laba dengan 
menambah volume penjualan  







1 Harga produk mobil Hr-v sesuai 
karena produk ini merupakan produk 
yang kompetitif 
     
2 Harga produk mobil Hr-v relatif lebih 
murah dibanding harga merk lain 
dengan kualitas yang sama 
     
3 Harga mobil merek Hr-v sesuai 
dengan kualitasnya 
     
4 Harga mobil merek Hr-v sesuai 
dengan desain produk 
     
5 Harga mobil merek Hr-v sesuai 
dengan inovasi yang diberikan 
     
 
BRAND IMAGE 
1 Stabilitas untuk kecepatan tinggi pada 
mobil Honda Hr-v cukup 
menyakinkan.  
     
2 Menggunakan mobil Honda Hr-v 
cukup irit bahan bakar. 
     
3 Honda Hr-v merupakan kendaraan 
yang praktis. 





4 Features yang disediakan mobil 
Honda Hr-v cukup memperkuat daya 
saing mobil tersebut. 
     
5 Honda Hr-v memiliki daya tahan 
yang baik. 
 
     
 
KUALITAS PRODUK 
1 Kualitas mesin mobil Honda Hr-v 
cukup bagus. 
     
2 Menggunakan mobil Honda Hr-v 
cukup irit bahan bakar. 
     
3 Kelengkapan fitur mobil Honda Hr-v 
memberikan kenyamanan pada 
pemilik/pengguna. 
     
4 Mobil Honda Hr-v merupakan salah 
satu desain terbaik untuk mobil 
keluarga. 
     
5 Features yang disediakan mobil 
Honda Hr-v cukup memperkuat daya 
saing mobil tersebut. 





6 Honda Hr-v memiliki kapasitas yang 
cukup baik. 
     
7 Mobil Honda Hr-v dapat memberikan 
kenyamanan berkendara secara 
maksimal. 
     
 
IKLAN 
1 Keunggulan produk pada iklan 
menyakinkan anda akan kualitas 
produk mobil Honda Hr-v 
     
2 Iklan produk mobil Honda Hr-v 
menunjukkan karakteristik produk 
yang sesungguhnya. 
     
3 Pesan-pesan dan slogan singkat 
dalam iklan mobil Honda Hr-v 
mampu menciptakan pandangan 
positif akan kualitas produk ini 
dibanding produk lain sejenis. 
     
4 Menciptakan rasa kebanggaan 
tersendiri bila menggunakan produk 
tersebut.  





5 Background iklan produk mobil 
Honda Hr-v mudsh untuk 
mengingatnya.  





























KUESIONER PENELITIAN  
 
Kepada Yth. Bapak/Ibu/Sdr/Sdri 
  




 Perkenalkan Saya mohon kesedian waktu Bapak/Ibu/Sdr/Sdri untuk 
mengisi kuesioner persespsi harga produk, brand image, kualitas produk dan iklan 
terhadap Kinerja Pemasaran. Adapun judul dari penelitian tentang “pengaruh 
persepsi harga produk, brand image, kualitas produk dan iklan terhadap kinerja 
pemasaran produk Honda Hr-v pada Honda Tegal Raya Kota Tegal.” Adalah dalam 
rangka menyusun skripsi yang untuk memperoleh gelar kesarjanaan pada Fakultas 
Ekonomi Dan Bisnis Universitas Pancasakti Tegal.  
 Atas bantuan dan kesedian Bapak/Ibu/Sdr/Sdri meluangkan waktu dalam 
pengisian kuesioner ini Saya sampaikan terimakasih  
          
 
                                                                                                  Hormat Saya, 
 
        















Identitas Responden  
Nama    : 
Jenis Kelamin  : a. Laki-laki 
     b. Perempuan  
Usia    : a. 31 Tahun – 40 Tahun  
     b. 41 Tahun – 50 Tahun  
     c. Di atas 51 Tahun.  
Petunjuk Pengisian Kuesioner  
Berilah tanda silang (X) sesuai dengan pendapat Bapak/Ibu/Sdr/Sdri terhadap 
pertanyaan  
Pertanyaan berikut.  
 SS =  Sangat setuju 
 S = Setuju 
 KS = Kurang Setuju  
 TS = Tidak setuju  
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cukup baik. 
     
7 Mobil Honda Hr-v dapat memberikan 
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1 2 3 4 5 
1 1 4 4 4 4 4 20 
2 2 4 4 5 4 4 21 
3 3 4 4 4 4 4 20 
4 4 5 5 4 4 4 22 
5 5 4 4 4 4 4 20 
6 6 4 4 4 4 4 20 
7 7 4 4 4 4 4 20 
8 8 4 4 4 4 4 20 
9 9 4 4 5 4 5 22 
10 10 4 4 2 3 3 16 
11 11 4 5 4 4 4 21 
12 12 5 5 5 4 4 23 
13 13 4 4 4 4 4 20 
14 14 4 4 4 4 4 20 
15 15 4 4 4 1 4 17 
16 16 4 4 4 4 4 20 
17 17 4 4 4 4 4 20 
18 18 4 4 5 4 4 21 
19 19 4 5 5 5 5 24 
20 20 5 5 5 5 5 25 
21 21 4 5 4 4 2 19 
22 22 4 2 5 4 4 19 
23 23 5 5 5 4 4 23 
24 24 5 4 3 4 5 21 
25 25 5 4 5 5 4 23 
26 26 3 2 4 3 4 16 
27 27 3 3 3 2 2 13 
28 28 4 4 5 2 5 20 
29 29 4 4 4 4 4 20 
30 30 4 4 5 3 4 20 
31 31 4 5 3 4 4 20 
32 32 4 4 5 3 2 18 
33 33 4 4 3 2 4 17 
34 34 4 4 2 3 2 15 
35 35 5 4 4 3 2 18 
36 36 5 4 4 3 2 18 
37 37 5 4 4 2 4 19 





39 39 4 4 4 4 4 20 
40 40 4 5 2 5 5 21 
41 41 5 4 2 5 4 20 
42 42 2 2 1 3 2 10 
43 43 4 2 4 2 5 17 
44 44 4 5 3 2 4 18 
45 45 5 4 4 5 4 22 
46 46 4 4 4 2 5 19 
47 47 4 5 4 2 4 19 
48 48 3 2 3 3 1 12 
49 49 4 4 5 5 4 22 
50 50 4 3 3 4 4 18 
51 51 4 2 5 4 3 18 
52 52 1 2 3 3 1 10 
53 53 4 5 4 4 3 20 
54 54 3 4 4 3 4 18 
55 55 4 3 2 4 4 17 
56 56 4 4 4 5 4 21 
57 57 4 5 5 5 4 23 
58 58 3 5 4 4 3 19 
59 59 4 5 5 5 4 23 
60 60 3 1 2 3 2 11 
61 61 4 3 5 3 4 19 
62 62 4 3 4 4 4 19 
63 63 4 3 3 5 4 19 
64 64 5 5 5 5 4 24 
65 65 3 4 3 4 4 18 
66 66 3 2 1 5 3 14 
67 67 4 4 5 4 5 22 
68 68 4 4 4 5 5 22 
69 69 4 3 4 3 4 18 
70 70 4 3 3 2 5 17 
71 71 4 4 5 5 4 22 
72 72 4 3 2 4 3 16 
73 73 4 3 3 2 3 15 
74 74 5 4 5 4 4 22 
75 75 4 5 4 4 3 20 
76 76 4 4 5 5 4 22 
77 77 4 4 5 5 4 22 
78 78 4 5 5 4 4 22 
79 79 1 3 4 3 2 13 
80 80 5 4 3 5 4 21 





82 82 5 4 4 4 5 22 
83 83 4 4 4 4 4 20 
84 84 3 4 4 3 1 15 
85 85 4 5 5 4 4 22 
86 86 5 3 4 3 3 18 
87 87 4 5 4 4 4 21 
88 88 4 4 4 4 4 20 
89 89 3 4 2 1 3 13 
90 90 5 4 4 5 4 22 
91 91 4 3 5 2 1 15 
92 92 4 5 3 2 1 15 
93 93 4 5 3 1 2 15 
94 94 4 5 3 2 1 15 
95 95 2 3 4 5 1 15 
96 96 2 4 3 5 1 15 
97 97 3 5 4 4 4 20 
98 98 4 3 1 5 2 15 
99 99 4 3 4 2 4 17 
100 100 4 5 5 4 4 22 
 




1 2 3 4 5 
1 1 4 4 4 3 5 20 
2 2 5 3 4 5 5 22 
3 3 4 3 4 4 4 19 
4 4 4 4 5 4 4 21 
5 5 4 4 4 4 4 20 
6 6 4 4 4 4 4 20 
7 7 4 3 4 4 4 19 
8 8 4 4 4 4 4 20 
9 9 3 5 5 5 5 23 
10 10 3 2 4 4 4 17 
11 11 4 4 4 4 4 20 
12 12 4 4 5 5 4 22 
13 13 4 4 4 4 4 20 
14 14 3 4 4 4 4 19 
15 15 4 4 4 4 4 20 
16 16 4 4 4 4 5 21 
17 17 4 4 5 5 5 23 
18 18 4 5 2 4 4 19 





20 20 4 5 4 4 4 21 
21 21 4 2 4 4 3 17 
22 22 4 3 4 3 3 17 
23 23 5 5 5 5 5 25 
24 24 5 5 4 4 4 22 
25 25 5 4 5 5 4 23 
26 26 2 4 4 4 2 16 
27 27 4 2 2 3 3 14 
28 28 2 3 3 4 4 16 
29 29 4 3 4 4 5 20 
30 30 4 3 4 4 4 19 
31 31 4 4 5 4 4 21 
32 32 4 4 5 4 3 20 
33 33 4 4 4 4 3 19 
34 34 4 4 4 4 3 19 
35 35 4 3 4 5 4 20 
36 36 4 3 4 5 4 20 
37 37 4 4 4 4 3 19 
38 38 5 3 5 4 4 21 
39 39 4 2 4 4 4 18 
40 40 2 5 2 5 5 19 
41 41 2 4 5 2 3 16 
42 42 3 2 2 3 1 11 
43 43 3 4 2 5 4 18 
44 44 4 2 4 2 4 16 
45 45 4 3 4 4 4 19 
46 46 4 2 2 4 5 17 
47 47 4 4 2 4 4 18 
48 48 2 1 3 2 3 11 
49 49 4 3 4 4 4 19 
50 50 3 4 4 5 2 18 
51 51 4 3 5 4 4 20 
52 52 2 3 2 4 3 14 
53 53 3 2 4 3 3 15 
54 54 3 2 3 4 3 15 
55 55 2 4 3 5 4 18 
56 56 4 3 4 4 4 19 
57 57 4 4 4 4 4 20 
58 58 3 4 2 4 3 16 
59 59 4 4 4 4 3 19 
60 60 1 3 2 3 1 10 
61 61 4 5 4 3 5 21 





63 63 4 3 4 3 4 18 
64 64 4 5 5 5 4 23 
65 65 5 4 5 4 3 21 
66 66 3 3 4 3 1 14 
67 67 4 2 4 4 4 18 
68 68 4 4 4 4 4 20 
69 69 4 3 5 4 2 18 
70 70 4 5 4 4 5 22 
71 71 4 4 4 4 5 21 
72 72 3 2 3 4 3 15 
73 73 4 4 3 5 4 20 
74 74 4 4 4 4 5 21 
75 75 3 3 4 3 4 17 
76 76 4 4 4 5 5 22 
77 77 4 4 4 5 5 22 
78 78 4 4 3 3 4 18 
79 79 3 4 1 2 4 14 
80 80 4 1 2 4 3 14 
81 81 3 3 4 4 3 17 
82 82 4 4 5 5 4 22 
83 83 4 4 4 5 4 21 
84 84 3 3 4 4 2 16 
85 85 4 4 5 4 4 21 
86 86 2 4 2 4 3 15 
87 87 4 4 5 4 4 21 
88 88 4 4 5 5 4 22 
89 89 5 3 4 2 1 15 
90 90 4 4 4 4 4 20 
91 91 4 5 3 2 1 15 
92 92 3 1 2 4 5 15 
93 93 3 2 1 4 5 15 
94 94 3 2 1 4 5 15 
95 95 4 5 3 1 2 15 
96 96 5 3 3 3 2 16 
97 97 4 3 4 4 4 19 
98 98 4 2 3 1 4 14 
99 99 4 4 5 3 5 21 












1 2 3 4 5 
1 1 4 3 3 3 3 16 
2 2 5 4 5 3 5 22 
3 3 4 4 4 3 4 19 
4 4 4 4 4 4 4 20 
5 5 5 5 4 4 4 22 
6 6 4 4 4 4 4 20 
7 7 4 3 3 5 5 20 
8 8 4 4 4 4 4 20 
9 9 5 5 5 4 4 23 
10 10 3 3 4 4 4 18 
11 11 4 4 4 4 4 20 
12 12 5 5 5 4 4 23 
13 13 4 4 4 4 4 20 
14 14 4 4 4 4 4 20 
15 15 4 5 5 5 5 24 
16 16 4 4 4 4 4 20 
17 17 4 4 3 4 4 19 
18 18 4 5 5 4 2 20 
19 19 5 4 4 4 4 21 
20 20 5 4 5 4 4 22 
21 21 4 3 4 4 4 19 
22 22 3 4 3 4 4 18 
23 23 4 5 5 5 5 24 
24 24 5 5 5 4 5 24 
25 25 5 5 4 5 5 24 
26 26 4 5 4 1 2 16 
27 27 3 2 2 4 4 15 
28 28 3 3 4 3 4 17 
29 29 4 3 4 5 5 21 
30 30 4 2 3 1 3 13 
31 31 4 4 4 3 4 19 
32 32 4 4 3 4 4 19 
33 33 4 5 4 3 4 20 
34 34 4 3 2 3 4 16 
35 35 4 5 4 4 4 21 
36 36 4 5 4 4 4 21 
37 37 4 4 4 5 4 21 
38 38 4 3 4 4 4 19 





40 40 4 2 4 2 5 17 
41 41 3 4 2 2 5 16 
42 42 3 2 3 3 1 12 
43 43 4 2 3 4 5 18 
44 44 4 5 4 4 2 19 
45 45 4 3 4 4 4 19 
46 46 3 4 3 2 4 16 
47 47 4 3 5 3 2 17 
48 48 3 3 2 2 3 13 
49 49 4 3 4 4 4 19 
50 50 4 3 4 5 4 20 
51 51 4 3 4 4 5 20 
52 52 3 2 1 3 3 12 
53 53 4 4 5 4 3 20 
54 54 4 4 5 3 4 20 
55 55 3 4 2 3 2 14 
56 56 4 2 4 4 4 18 
57 57 4 2 4 4 4 18 
58 58 4 3 4 3 4 18 
59 59 4 2 4 4 4 18 
60 60 1 3 3 1 3 11 
61 61 4 3 4 5 4 20 
62 62 4 3 4 2 5 18 
63 63 3 5 3 3 4 18 
64 64 4 5 5 5 5 24 
65 65 4 4 3 4 3 18 
66 66 1 3 2 2 3 11 
67 67 4 2 4 4 4 18 
68 68 4 3 4 4 5 20 
69 69 4 3 4 4 5 20 
70 70 4 4 5 4 4 21 
71 71 5 2 4 4 4 19 
72 72 5 2 3 3 4 17 
73 73 4 5 4 4 5 22 
74 74 5 3 4 4 4 20 
75 75 4 5 4 5 4 22 
76 76 4 4 4 4 5 21 
77 77 5 4 4 5 4 22 
78 78 4 3 4 4 4 19 
79 79 3 3 1 2 4 13 
80 80 5 4 3 4 4 20 
81 81 4 1 3 3 2 13 





83 83 4 3 4 3 4 18 
84 84 5 3 2 3 2 15 
85 85 5 5 4 4 5 23 
86 86 3 3 3 1 4 14 
87 87 4 3 4 4 4 19 
88 88 4 3 3 4 4 18 
89 89 5 4 2 3 1 15 
90 90 4 5 5 4 4 22 
91 91 3 1 2 4 5 15 
92 92 4 1 3 2 5 15 
93 93 1 3 2 4 5 15 
94 94 5 4 2 3 1 15 
95 95 4 3 2 1 4 14 
96 96 4 3 2 5 1 15 
97 97 4 2 4 4 4 18 
98 98 5 3 2 1 4 15 
99 99 4 5 5 5 4 23 
100 100 4 5 4 4 4 21 
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17 17 4 4 4 4 4 20 
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19 19 4 4 4 4 4 20 





21 21 4 2 4 4 4 18 
22 22 4 3 3 3 4 17 
23 23 5 5 5 5 5 25 
24 24 5 5 5 4 5 24 
25 25 5 5 4 4 5 23 
26 26 2 4 5 1 3 15 
27 27 4 2 2 3 2 13 
28 28 4 4 4 4 4 20 
29 29 5 4 5 4 4 22 
30 30 5 4 2 3 2 16 
31 31 4 4 5 4 4 21 
32 32 4 4 4 5 4 21 
33 33 4 5 4 4 5 22 
34 34 4 4 4 5 4 21 
35 35 4 4 4 4 4 20 
36 36 4 4 4 4 4 20 
37 37 4 4 3 4 1 16 
38 38 5 3 4 4 4 20 
39 39 4 3 4 4 4 19 
40 40 3 2 5 4 4 18 
41 41 4 2 5 5 4 20 
42 42 3 1 3 3 2 12 
43 43 2 5 2 3 4 16 
44 44 4 2 4 4 4 18 
45 45 4 3 4 4 4 19 
46 46 2 4 2 4 5 17 
47 47 4 2 2 3 4 15 
48 48 3 3 1 1 2 10 
49 49 4 4 4 4 4 20 
50 50 2 4 2 4 2 14 
51 51 4 2 3 2 4 15 
52 52 3 2 3 4 3 15 
53 53 5 4 2 4 3 18 
54 54 4 2 3 5 4 18 
55 55 2 2 4 1 2 11 
56 56 4 3 4 4 4 19 
57 57 4 3 4 4 4 19 
58 58 4 4 3 2 4 17 
59 59 4 4 5 5 4 22 
60 60 4 1 3 2 1 11 
61 61 4 2 2 4 3 15 
62 62 2 4 2 3 2 13 





64 64 5 5 4 4 5 23 
65 65 4 2 4 4 5 19 
66 66 1 3 3 2 4 13 
67 67 4 3 4 2 2 15 
68 68 4 2 4 4 4 18 
69 69 4 2 2 4 4 16 
70 70 3 2 4 2 3 14 
71 71 4 3 4 4 4 19 
72 72 4 1 3 4 3 15 
73 73 4 4 2 4 4 18 
74 74 4 4 5 5 4 22 
75 75 4 4 5 4 4 21 
76 76 4 4 4 4 4 20 
77 77 4 3 4 2 4 17 
78 78 4 2 4 4 4 18 
79 79 4 3 3 2 4 16 
80 80 5 4 2 2 4 17 
81 81 4 3 3 4 3 17 
82 82 4 4 4 4 4 20 
83 83 4 4 4 4 4 20 
84 84 3 1 2 2 3 11 
85 85 4 2 4 4 4 18 
86 86 4 2 3 3 2 14 
87 87 5 2 4 4 4 19 
88 88 4 4 5 4 4 21 
89 89 4 5 3 2 1 15 
90 90 4 3 4 4 4 19 
91 91 4 2 3 1 4 14 
92 92 4 2 3 1 5 15 
93 93 4 3 2 5 1 15 
94 94 4 2 5 3 1 15 
95 95 5 2 3 4 1 15 
96 96 2 3 5 4 3 17 
97 97 4 5 2 4 3 18 
98 98 4 2 3 1 5 15 
99 99 4 4 4 3 4 19 













1 2 3 4 5 
1 1 4 2 2 2 4 14 
2 2 3 4 5 4 5 21 
3 3 4 4 4 4 4 20 
4 4 4 4 4 4 4 20 
5 5 5 5 4 4 4 22 
6 6 4 4 4 4 4 20 
7 7 4 4 4 4 4 20 
8 8 4 4 4 4 4 20 
9 9 5 4 4 5 5 23 
10 10 4 3 3 3 4 17 
11 11 4 4 4 4 4 20 
12 12 5 4 4 4 4 21 
13 13 4 4 4 4 4 20 
14 14 4 4 4 4 4 20 
15 15 4 5 4 1 4 18 
16 16 4 4 4 5 4 21 
17 17 4 3 4 3 4 18 
18 18 5 5 4 4 5 23 
19 19 5 4 4 4 4 21 
20 20 4 4 4 4 4 20 
21 21 2 4 2 2 2 12 
22 22 4 2 4 5 2 17 
23 23 5 5 4 5 4 23 
24 24 5 5 5 5 5 25 
25 25 5 5 4 5 4 23 
26 26 4 5 3 2 1 15 
27 27 2 3 3 2 2 12 
28 28 4 4 3 3 2 16 
29 29 4 4 5 4 4 21 
30 30 5 4 2 3 1 15 
31 31 4 5 4 4 4 21 
32 32 4 4 3 4 4 19 
33 33 4 4 3 4 4 19 
34 34 4 4 5 4 4 21 
35 35 4 5 4 4 4 21 
36 36 4 5 4 4 4 21 
37 37 2 3 1 3 2 11 
38 38 4 4 4 5 4 21 





40 40 3 4 5 4 4 20 
41 41 4 2 5 2 4 17 
42 42 3 1 3 2 3 12 
43 43 2 4 5 4 4 19 
44 44 4 2 3 4 2 15 
45 45 4 4 4 4 4 20 
46 46 5 2 4 2 1 14 
47 47 2 2 3 4 3 14 
48 48 3 2 1 2 3 11 
49 49 4 4 4 4 4 20 
50 50 3 2 4 5 4 18 
51 51 4 2 4 3 4 17 
52 52 4 3 1 2 3 13 
53 53 2 2 4 3 4 15 
54 54 2 3 4 3 3 15 
55 55 4 2 3 5 4 18 
56 56 4 4 4 4 4 20 
57 57 4 4 4 5 4 21 
58 58 4 2 2 2 4 14 
59 59 5 4 4 4 3 20 
60 60 4 1 3 3 4 15 
61 61 4 3 2 4 3 16 
62 62 4 2 4 4 4 18 
63 63 3 4 2 2 3 14 
64 64 4 5 4 4 5 22 
65 65 2 3 4 2 3 14 
66 66 4 3 1 3 2 13 
67 67 4 4 4 4 4 20 
68 68 4 4 4 4 5 21 
69 69 2 3 2 4 3 14 
70 70 2 3 2 1 3 11 
71 71 4 4 5 5 5 23 
72 72 3 2 5 3 2 15 
73 73 2 2 3 3 3 13 
74 74 4 5 4 4 4 21 
75 75 4 3 5 4 2 18 
76 76 4 4 5 4 4 21 
77 77 4 4 4 4 5 21 
78 78 4 4 4 4 4 20 
79 79 1 3 4 4 3 15 
80 80 5 4 4 4 4 21 
81 81 2 1 3 2 3 11 





83 83 4 4 4 4 4 20 
84 84 2 3 2 1 4 12 
85 85 4 4 4 4 4 20 
86 86 4 4 3 2 4 17 
87 87 4 4 4 4 4 20 
88 88 4 5 4 4 5 22 
89 89 3 2 4 5 1 15 
90 90 4 4 5 4 4 21 
91 91 4 2 3 4 1 14 
92 92 4 2 3 1 5 15 
93 93 4 3 1 4 2 14 
94 94 4 2 3 1 4 14 
95 95 4 2 3 1 4 14 
96 96 4 2 3 1 4 14 
97 97 2 4 4 5 2 17 
98 98 4 5 3 2 1 15 
99 99 2 2 3 2 2 11 























                  Validitas Kinerja Pemasaran 
No Item r hitung r tabel Keterangan 
1 0,762 0,361 Valid 
2 0,645 0,361 Valid 
3 0,656 0,361 Valid 
4 0,735 0,361 Valid 
5 0,654 0,361 Valid 
 
Validitas Harga Produk 
No Item r hitung r tabel Keterangan 
1 0,557 0,361 Valid 
2 0,700 0,361 Valid 
3 0,725 0,361 Valid 
4 0,748 0,361 Valid 
5 0,735 0,361 Valid 
 
Validitas Brand Image 
No Item r hitung r tabel Keterangan 
1 0,654 0,361 Valid 
2 0,742 0,361 Valid 
3 0,750 0,361 Valid 
4 0,682 0,361 Valid 










Validitas Kualitas Produk 
No Item r hitung r tabel Keterangan 
1 0,448 0,361 Valid 
2 0,573 0,361 Valid 
3 0,611 0,361 Valid 
4 0,715 0,361 Valid 
5 0,816 0,361 Valid 
 
Validitas Iklan 
No Item r hitung r tabel Keterangan 
1 0,679 0,361 Valid 
2 0,536 0,361 Valid 
3 0,816 0,361 Valid 
4 0,794 0,361 Valid 
5 0,778 0,361 Valid 
 
LAMPIRAN 4 




Alpha N of Items 
,708 5 
 




























































































Spearman's rho Persepsi Harga 
Produk 
Correlation Coefficient 1,000 ,670** 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
Kinerja Pemasaran Correlation Coefficient ,670** 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
Correlations 
 Brand Image 
Kinerja 
Pemasaran 
Spearman's rho Brand Image Correlation Coefficient 1,000 ,595** 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
Kinerja Pemasaran 
 
Correlation Coefficient ,595** 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 






Hasil Korelasi Kualitas Produk terhadap Kinerja Pemasaran 
 
 













 Kualitas Produk 
Kinerja 
Pemasaran 
Spearman's rho Kualitas Produk Correlation Coefficient 1,000 ,614** 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
Kinerja Pemasaran Correlation Coefficient ,614** 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 





Spearman's rho Iklan Correlation Coefficient 1,000 ,742** 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
Kinerja Pemasaran Correlation Coefficient ,742** 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 






HASIL KORELASI BERGANDA PERSEPSI HARGA PRODUK, BRAND IMAGE, KUALITAS 
PRODUK DAN IKLAN TERHADAP KINERJA PEMASARAN 
1. Menentukan r2 y2.1 
r2 y2.1 = 
𝑟𝑦2−𝑟𝑦1 .𝑟1.2
√(1 − 𝑟2 𝑦1)(1−𝑟2 1.2) 
 


















 = 0,313 
r = √0,313 = 0,559 
2. Menentukan r2 y3.21 
r2 y3.1.21 = 
𝑟𝑦3−𝑟𝑦2.1 .𝑟32.1
√(1 − 𝑟2 𝑦1)(1−𝑟2 𝑦32.1) 
 


















 = 0,362 
r = √0,386 = 0,621 
3. Menentukan r2 y4.31 
r2 y4.31 = 
𝑟𝑦4−𝑟𝑦3.1 .𝑟43.1
√(1 − 𝑟2 𝑦1)(1−𝑟2 𝑦43.1) 
 






















 = 0,427 
r = √0,427= 0,653 











2) (1-0,313) (1-0,362) (1-0,427) 
(1– R2 y.1234) = (1 – 0,448) (0,687) (0,638) (0,573) 
(1– R2 y.1234) = (0,552) (0,687) (0,638) (0,573) 
(1– R2 y.1234) =  0,319 
- R2 y.1234 = 0,139 – 1 
R2 y.1234 = 0,86 
R = √0,89 = 0,972 
5. Menentukan Fhitung 
F =  
𝑅2/𝑘
(1−𝑅2)/(𝑛−𝑘−1)
 
F = 
(0,86)2/4
(1−(0,86)2)/(100−4−1)
 
F = 
0,184
(1−0,739)/(95)
 
F = 
0,084
(1−0,261)/(95)
=  
0,184
0,007
= 26,2 
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